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Pogodba o franchisingu zakonsko ni urejena in sodi med moderne tipe pogodb 
avtonomnega gospodarskega prava, izoblikovane zaradi potreb prakse gospodarskih 
subjektov. Interesna združenja s področja franchisinga so uspešno prevzela siceršnje 
naloge zakonodajalca in s svojimi kodeksi uredila nekatere vidike pogodbe o franchisingu. 
 
S pogodbo o franchisingu stranki ustvarita tesen in trajen odnos poslovnega sodelovanja, 
namenjenega nudenju blaga ali storitev na trgu. Pridobitelj franchisinga postane del mreže, 
ki jo tvori z vsemi ostalimi pridobitelji, s katerimi je dajalec franchisinga pogodbo že sklenil ali 
pa jo še bo. Posebnost mreže in nasploh franchisinga je, da vsi pridobitelji na trgu nastopajo 
pod skupnimi razlikovalnimi znaki, z enakim blagom ali storitvami, z uporabo skupnega 
znanja in izkušenj ter skupnim dobrim imenom. 
 
Za celovito razumevanje dela opisujem razvoj franchisinga in podajam nekatere njegove 
definicije. Nadalje opredeljujem bistvene elemente pogodbe o franchisingu in problemsko 
obravnavam izbrane teme. Med te sem uvrstila pošteno razkrivanje informacij pred 
sklenitvijo pogodbe o franchisingu, ki je, zaradi izjemnega pomena za varstvo pridobitelja kot 
šibkejše pogodbene stranke, natančno pravno urejeno. Prav tako problemsko preučujem 
pravno naravo in ugotavljam, da je ta sui generis s posameznimi elementi sorodnih pogodb 
gospodarskega prava, ter razmišljam o morebitni odgovornosti dajalca franchisinga za 
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The Franchise Agreement is legally unregulated and categorized as a modern-type contract 
of autonomous business law, designed as a result of business practice needs. Franchise 
associations have successfully took over the legislator’s tasks and have, with their codes of 
conduct, regulated certain aspects of the Franchise Agreement. 
 
With the Franchise Agreement the close and lasting relationship of business cooperation is 
created with a purpose to supply the market with goods or services. The franchisee 
becomes a part of franchise network, composed of all the franchisees, which have already 
entered into the Franchise Agreement with the franchisor or will enter into in the future. The 
peculiarity of the franchise network and the franchising in general is that the franchisees are 
conducting the business under the joint distinctive features, with the same goods or 
services, based on the use of common knowledge, experiences and goodwill. 
 
To ensure a comprehensive understanding of the subject in matter, a development and few 
definitons of franchising are provided. The essential elements of Franchise Agreement are 
explained and selected topics are discussed. One of the latter is a delivery of a disclosure 
document in the pre contractual phase, which is legally regulated as it is of a significant 
value to the franchisee, being the weaker contractual party. Also, the sui generis legal nature 
of the agreement is discussed and certain elements of similar contracts are found. The 
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Franchising je razmeroma mlad poslovni model, katerega bistvo je oblikovanje uniformirane 
mreže, v katero so vpeti neodvisni gospodarski subjekti, ki se vanjo vključijo z željo biti del 
uspešnega modela, ki na trgu že uživa ugled in ima klientelo. 
 
To storijo s sklenitvijo pogodbe o franchisingu, s katero stopijo v pogodbeno razmerje, ki 
povzema lastnosti številnih pogodb in po mojem mnenju pomeni skupek njihovih najboljših 
elementov. S pogodbo o franchisingu se namreč ustvari svojevrsten odnos med strankama, 
ki z njo sprejmeta nekaj več kot le strogo reguliran pravni odnos. Stopita namreč v unijo, v 
kateri si, če je njun odnos ploden, medsebojno pomagata in tesno sodelujeta. Obe imata 
namreč podobne interese, usmerjene predvsem v dolgoročnejše in vztrajno večanje svojega 
tržnega deleža. 
 
Odsotnost zakonske urejenosti franchisinga je predvsem izraz specifične narave pogodbe o 
franchisingu, ki sicer v bistvenem vselej podobna, a nikoli enaka, spreminja svoje izraze od 
razmerja do razmerja. Kljub prepričanju pravnih dogmatikov, da zakonska urejenost nujno 
pomeni korelacijo s pravno zaščito obeh pogodbenih strank in obratno, sama v to tezo 
dvomim. Specifičnost razmerij med, načeloma enakopravnimi, gospodarskimi subjekti 
zahteva tudi temu primerno vlogo prava. Če naj bo to učinkovito in služi svojemu namenu, se 
mora znati vključiti takrat, ko je to potrebno za zaščito pravic njegovih subjektov, in 
nasprotno, umakniti, ko njegovo reguliranje pomeni zgolj oteževanje življenjsko in 
gospodarsko logičnega obnašanja. 
 
Prve oblike pogodbe o franchisingu, v pomenu, kot mu ga danes pripisujemo, so se razvile v 
ZDA, na kar zgovorno kažejo tudi pojmovni izrazi, povezani s to pogodbo. Kljub temu, da v 
Sloveniji nekateri avtorji uporabljajo njihove slovenske izpeljanke, pa sama sledim praksi 
prvih pravnih teoretikov, ki so začeli z njenim preučevanjem ter z namenom preciznosti 
pojmovanja uporabljam izvirni izraz, franchising. 
 
Kljub odsotnosti specifičnih pravnih predpisov s področja franchisinga in razmeroma skromni, 
v Sloveniji celo neobstoječi, sodni praksi, pa ima preučevalec tega instituta na voljo druge 





Franchising v večini držav normativno ni urejen, saj je, kot pravni posel, razvit iz potreb 
poslovne prakse, predmet nenehnega spreminjanja in prilagajanja. Prav zaradi slednjega, 
njegove enotne in uradne definicije ni, a vendar so si številne podobne v opisu bistvenih 
elementov, ki franchising določajo. V nadaljevanju nekatere izmed njih, zaradi celovitega 
razumevanja obravnavanih tematik, navajam, pri čemer pa velja opozoriti, da te opisujejo 
obliko poslovnega modela franchisinga, o čemer več v nadaljevanju. 
 
Mednarodni inštitut za unifikacijo zasebnega prava (ang. International Institute for the 
Unification of Private Law, v nadaljevanju: UNIDROIT) v 2. členu t.i. Model Franchise 
Disclosure Law1 definira franchising kot pravico, ki jo dajalec franchisinga podeli pridobitelju 
franchisinga v zameno za (ne)posredno finančno nadomestilo. Pravica pomeni vključitev v 
posel prodaje blaga ali nudenja storitev v imenu in za račun pridobitelja franchisinga ter v 
okviru sistema, oblikovanega s strani dajalca franchisinga, ki vključuje know-how, podporo 
dajalca franchisinga in način poslovanja ter je povezan z blagovno ali storitveno znamko, 
trgovskim imenom ali logotipom, pri čemer dajalec franchisinga obdrži pravico nadzora nad 
poslovanjem pridobitelja. 
 
Evropska franšizna federacija (ang. European Franchise Federation) v Evropskem 
kodeksu etike za franchising2 opredeljuje, da je franchising sistem trženja blaga, storitev ali 
tehnologije, temelječ na tesni in trajni poslovni povezavi med pravno in finančno neodvisnima 
gospodarskima subjektoma, dajalcem franchisinga in njegovimi pridobitelji. Dajalec 
franchisinga posameznemu pridobitelju franchisinga podeli pravico in hkrati naloži 
obveznost, da ta posluje v skladu z njegovim poslovnim konceptom, kar pomeni da ima 
slednji, v zameno za denarno nadomestilo, pravico uporabljati dajalčevo trgovsko ime, 
blagovno ali storitveno znamko, know-how, poslovne in tehnične metode, postopke in druge 
pravice intelektualne lastnine, hkrati pa je upravičen do prejemanja njegove stalne strokovne 
in tehnične pomoči. Kot članica Evropske franšizne zveze je omenjeno definicijo sprejela tudi 
Sekcija slovenskih franšiznih družb, ki deluje v okviru Trgovinske zbornice Slovenije, prav 
tako jo uporablja tudi Svetovni svet za franchising (ang. World Franchise Council). 
 
                                               
1
 URL: http://www.unidroit.org/english/modellaws/2002franchise/2002modellaw-e.pdf (9. 3. 2017). 
2
 URL: http://www.eff-franchise.com/Data/Code%20of%20Ethics.pdf (9. 3. 2017). 
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Britanska franšizna zveza (ang. British Franchise Association) v Kodeksu etičnega 
ravnanja v franchising, 3  franchising opredeljuje kot pogodbeno licenco, s katero dajalec 
pridobitelju podeli pravico uporabe celotnega paketa franchisinga, ki sestoji iz vsega 
potrebnega za to, da poslovno nevešči osebi omogoči, da ta začne poslovati pod trgovskim 
imenom ali znamko dajalca franchisinga, pri čemer ji slednji ves čas nudi pomoč v okviru 
vnaprej dogovorjenega obsega. 
 
Upoštevajoč navedeno, franchising pomeni pogodbeno razmerje, temelječe na tesnem in 
dolgotrajnem poslovnem sodelovanju pravno in finančno neodvisnih pogodbenih strank, 
dajalca franchisinga in pridobitelja franchisinga. Pogodbeno razmerje nastane na podlagi 
pogodbe o franchisingu (ang. Franchise Agreement), s katero dajalec franchisinga (ang. 
Franchisor) pridobitelju franchisinga (ang. Franchisee) proti plačilu podeli licenco za 
poslovanje v okviru vzpostavljenega in preizkušenega poslovnega modela, ki vključuje 
predvsem pravico do uporabe know-how, blagovne ali storitvene znamke, poslovnih in 
tehničnih metod ter drugih pravic intelektualne lastnine, t.i. paket franchisinga (ang. 
Franchise Package). S tem pridobitelj franchisinga postane del mreže franchisinga (ang. 
Franchise Network), ki jo sestavlja skupaj z drugimi pridobitelji. Ker je ključno, da ta navzven 
deluje uniformirano in tako vsi njeni deli, tj. posamezni pridobitelji, nastopajo pod skupnim 
dobrim imenom, mora dajalec franchisinga obdržati pravico nadzora in usmerjanja 
poslovnega obnašanja pridobitelja. V ta namen mu tako na začetku, kot tekom pogodbenega 
razmerja, nudi tehnično in poslovno podporo, pomoč pri trženju, izobraževanju in 
usposabljanju človeških virov ter obenem obdrži moč zavezujočih navodil in poslovanja, 
skladno z vzpostavljenim poslovnim modelom.  
2.2. RAZVOJ 
 
Franchising v širšem pomenu besede sega v 13. stoletje, ko je označeval kraljeve privilegije, 
t.i. franchise, ki jih so jih vladarji proti plačilu pristojbin podeljevali svojim podanikom, s čimer 
so ti bodisi pridobili pravico izvajanja dela oblasti, bodisi bili oproščeni določenih obveznosti.4 
Ker ta prvotna oblika franchisinga ni vsebovala elementov, ki danes franchising v bistvenem 
ločujejo od drugih pogodbenih razmerij (na primer uporabe skupnih razlikovalnih znakov na 
trgu ali stalne pomoči in nadzora s strani dajalca franchisinga), pogodbenih razmerij, ki 
pomenijo prenos dela oblasti na zasebne subjekte, 5  danes ne uvrščamo več v pojem 
franchisinga. 6 
 
                                               
3
 URL: http://www.thebfa.org/about-bfa/code-of-ethics (9. 3. 2017). 
4
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988),  str. 16. 
5
 Naprimer koncesijskih razmerij. 
6
 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRATICE (1990), str. 1001. 
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Pojav franchisinga v pomenu, kot ga razumemo danes, izvira iz Združenih držav Amerike. 
Večina avtorjev za začetnika poslovnega modela franchisinga šteje Isaaca Singerja, 
znanega izdelovalca šivalnih strojev.7 Ta se je v začetku šestdesetih let 19. stoletja razvil v 
dobro uveljavljenega masovnega proizvajalca šivalnih strojev, a hkrati, zaradi velikega in 
razdrobljenega ameriškega trga, kupcem ni bil sposoben nuditi tudi tečajev za rokovanje s 
šivalnimi stroji ter zagotavljati njihovih popravil. Da bi premostil prepad med povpraševanjem 
trga in svojimi zmožnostmi ponudbe, je angažiral lokalne serviserje in prodajalce ter nanje 
sčasoma prenesel tudi pravico prodaje šivalnih strojev. V ta namen je z njimi sklenil 
pogodbe, ki označujejo prve oblike pogodbe o franchisingu.8 Zaradi potrebe po vzpostavitvi 
distribucijskih kanalov se je franchising nekaj let kasneje začel uporabljati tudi v avtomobilski 
industriji, z angažiranjem lokalnih serviserjev in prodajalcev ter v naftni industriji, s 
podeljevanjem ekskluzivne pravice prodaje naftnih derivatov posameznim bencinskim 
postajam.9 
  
Preboj je franchising dosegel po koncu 2. svetovne vojne, ko so veliki proizvajalci sladkih 
pijač, med njimi gotovo najbolj znani Coca-Cola10 in Pepsi, zaradi visokih cen in ovir, ki jih je 
predstavljal transport velikih količin tekočin, v zameno za pogodbeno dogovorjeno plačilo, 
lokalnim prodajalcem dobavljali osnovne sirupe in koncentrate, ki so jih ti nato karbonizirali in 
prodajali pod enotno blagovno znamko znane pijače.11  
 
Vrhunec obdobja franchisinga so zagotovo petdeseta leta 19. stoletja s povojnim razcvetom 
gospodarstva in večanjem blaginje prebivalstva. Številne izjemno uspešne prehrambene 
verige, veleblagovnice, čistilnice, in hotelske verige, organizirane v obliki franchisinga, so 
osvojile dobro večino razvitega sveta.12  
 
V sedemdesetih letih 20. stoletja je franchising upadel, za kar nekateri, poleg slabših 
ekonomskih razmer, krivijo pojav številnih modernih "poslovnih modelov", kot je npr. 
piramidni sistem.13 Ti so bili vzpostavljeni na trhlih temeljih in na meji zakonitega. Ker se jih je 
večina kaj kmalu izkazala za neuspešne, velikokrat tudi za prevare, se je pri ljudeh pojavil 
                                               
7
 T.i. Singer Sewing Machines. 
8
 J. N. Adams, K. V. Prichard Jones, FRANCHISING: PRACTICE AND PRECEDENTS IN BUSINESS FORMAT 
FRANCHISING (1990), str. 5. 
9
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 8. 
10
 Danes ima podjetje Coca-Cola več kot 250 pogodbenih polnilcev, URL: http://www.coca-colacompany.com/our-
company/the-coca-cola-system  (9. 3. 2017). 
11
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 17. 
12
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 8. 
13
 J. H. Pratt opozarja, da je možnost prevar v piramidnem poslovnem sistemu v Veliki Britaniji danes 
presenetljivo manjša kot v franchisingu, saj je bil prvi, zaradi številnih slabih izkušenj, zakonsko normiran s t.i. The 
Fair Trading Law, J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 1007. 
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strah in odpor do novejših poslovnih modelov. Po krivici je bil mednje, zaradi svoje relativne 
zgodovinske mladosti, vštet tudi franchising, s čimer je zanimanje zanj znatno upadlo.14 
 
Z namenom povrnitve ugleda franchisinga in vzbuditvijo ponovnega zanimanja zanj, so bila 
oblikovana nacionalna in mednarodna regulatorna telesa. Ta naj bi s kodeksi dobre poslovne 
prakse vzpostavila načela poslovnega obnašanja in hkrati nadzorovala njihovo spoštovanje s 
strani svojih članov, obenem pa skrbela tudi za promocijo, izobraževanje ter medsebojno 
pomoč dajalcev in pridobiteljev franchisinga.15 Vidnejša izmed njih so Evropska franšizna 
federacija, Ameriška franšizna zveza in Britanska franšizna zveza.   
 
V Sloveniji začetki franchisinga segajo v osemdeseta leta 19. stoletja, ko so mednarodno 
uveljavljena podjetja poslovno širitev iskala tudi v Sloveniji, kot npr. Dairy Queen, Holidays 
Inn, kasneje tudi McDonalds, Spar.16 Sčasoma so se tudi nekatera domača podjetja odločila 
za franchisinga, med najbolj znanimi so Mercator, Merkur, Istrabenz in Bata.17 Izhajajoč iz 
podatkov Slovenske franšizne sekcije, ki deluje v okviru Trgovinske zbornice Slovenije naj bi 
bila danes več kot polovica franšiznih sistemov, prisotnih na območju Slovenije, iz tujine, 
največ teh pa pomeni obliko drobnoprodaje med grosistom in detajlistom.18 
 
Leta 1998 se je Sekcija slovenskih franšiznih družb včlanila v Evropsko franšizno federacijo, 




Tekom razvoja franchisinga so se oblikovale njegove tipične pojavne oblike, ki se ločijo 
predvsem glede na predmet pogodbe o franchisingu in namen njene sklenitve. V 
nadaljevanju predstavljam najbolj pogoste, pri čemer bistvene lastnosti posameznih oblik 
franchisinga le-tega zgolj grobo subsumirajo pod posamezno obliko. Mlikotin Tomić, 
pomembna teoretičarka franchisinga na območju držav bivše Jugoslavije, franchising uvršča 
v zgolj tri temeljne skupine, in sicer glede na predmet pogodbe o franchisingu (proizvodni, 
storitveni in tehnološki franchising),20 medtem ko avtorji iz anglosaksonskih pravnih okolij21 
                                               
14
 The History of Franchising, URL: http://www.thebfa.org/about-franchising/the-history-of-franchising (17. 4. 
2017). 
15
 Prav tam. 
16
 M. Potočnik, Pogodba o franchisingu, GOSPODARSKE POGODBE (2000), str. 46. 
17
 Prav tam. Več o razvoju franchisinga v Sloveniji dostopno na URL: http://www.franchise-slovenia.net/o-
sfa/razvoj-fransizinga-v-sloveniji (17. 4. 2017). 
18
 Prav tam. 
19
 Prav tam. 
20
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 7. 
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ponujajo znatno bolj razčlenjeno klasifikacijo pojavnih oblik franchisinga, ki pa je za namene 
tega dela bistveno preširoka.  
 
Proizvodni franchising (ang. Product Franchising) pomeni distribucijski kanal preko 
katerega dajalec franchisinga, ki je v večini primerov tudi proizvajalec izdelkov, le-te, preko 
pridobitelja franchisinga, dobavlja končnim uporabnikom. Pridobitelji franchisinga izdelke pod 
blagovno znamko dajalca prodajajo na določenem teritoriju, največkrat ekskluzivno, kar 
pomeni, da prodajajo izključno izdelke dajalca, s čigar distinktivnimi znaki se ločijo od drugih 
ponudnikov na trgu. S to obliko franchisinga se dajalec franchisinga izogne oviram, ki jih 
sicer predstavljajo večji in oddaljeni trgi, na katerih svojih proizvodov sicer ne bi mogel nuditi 
ali pa bi bilo to povezano z visokimi stroški. Prav tako je proizvodni franchising primeren za 
izdelke, ki zahtevajo obsežnejše delovanje pred prodajo (npr. oglaševanje) in po njej (npr. 
servisiranje).22 
 
M. Mendelsohn opisuje, da se je proizvodni franchising najprej razvil v avtomobilski industriji 
prav zaradi njenih specifičnih potreb. 23  Želje potencialnih kupcev, da avtomobile pred 
nakupom preizkusijo, kasneje pa tudi hitro in enostavno servisirajo, so lokalni mehaniki in 
lastniki salonov brez težav izpolnili, medtem ko je to za oddaljenega proizvajalca sicer 
predstavljalo številne težave. S tovrstnim načinom organiziranja svojega poslovanja se je 
dajalec franchisinga, tj. proizvajalec avtomobilov, učinkovito odzval na potrebe trga, obenem 
pa preko izbranih pridobiteljev franchisinga, tj. mehanikov in lastnikov salonov, nad katerimi 
je obdržal določeno mero nadzora, širil prepoznavnost in večal obseg poslovanja svojega 
podjetja. 
 
Poslovni franchising (ang. Business Format Franchising) je najpogostejša in bistvena 
oblika franchisinga, pri kateri dajalec na pridobitelja proti denarnemu nadomestilu prenese 
paket franchisinga ter hkrati obdrži nadzor nad njegovim poslovanjem.24  Paket franchisinga 
vsebuje pravico do uporabe trgovskega imena, blagovne ali storitvene znamke, poslovnih 
metod in formul, know-how in pravic intelektualne lastnine ter hkrati zajema stalno pomoč in 
mentorstvo s strani dajalca franchisinga.25  
 
                                                                                                                                                  
21
 Npr. M. Mendelsohn, FRANCHISING IN EUROPE (1992), K. P. Jones v FRANCHISING: PRACTICE AND 
PRECEDENTS IN BUSINESS FORMAT FRANCHISING (1990) in J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND 
PRACTICE (1990). 
22
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 42. 
23
 M. Mendelsohn, FRANCHISING IN EUROPE (1992), str. 1. 
24
 Sodeč po ugotovitvah študije THE ECONOMIC IMPACT OF FRANCHISED BUSINESSES: VOLUME IV, 2016, 
v ZDA ta oblika predstavlja kar 88% vseh mrež franchisinga, URL:  
http://www.franchise.org/sites/default/files/Economic%20Impact%20of%20Franchised%20Businesses_Vol%20IV
_20160915.pdf (1. 3. 2017),   
25
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 43. 
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Ta oblika franchisinga je primerna za proizvode ali storitve o katerih znanje, potrebno za 
njihovo nudenje na trgu, je prenosljivo in priučljivo in se tako največkrat uporablja za verige 
prehrambenih restavracij, hotelov, v avtomobilski industriji ter za poslovne in osebne storitve. 
Grilc opaža, da pri poslovni obliki franchisinga pridobitelj franchisinga prvenstveno prodaja 
storitve, manj pa prodaja storitve skupaj s proizvodom.26 
 
Proizvodna licenca (ang. Manufacturing License) pomeni prenos patentne licence ali know-
howa proizvajalcu, tj. pridobitelju franchisinga, ki proizvode dajalca dopolni in nato z 
ekskluzivno pravico ter pod trgovskim imenom in blagovno znamko dajalca ponuja na 
določenem trgu.27  
 
M. Mendelsohn pravi, da se je ta oblika razvila pred proizvodnim franchisingom, in sicer 
predvsem zaradi potreb proizvajalcev brezalkoholnih pijač, katerih transport in pokvarljivost 
sta predstavljala veliko oviro pri prodoru na bolj oddaljene trge.28  Proizvajalci pijač so tako 
dokončanje proizvodov poverili posameznim lokalnim podjetjem, tj. pridobiteljem 
franchisinga, ki so pijače na podlagi receptur in koncentratov, prejetih v okviru proizvodne 
licence, dokončali in prodajali pod trgovskim imenom in blagovno znamko dajalca. 
 
Franchising podružnic ali vzvratni franchising je oblika, pri kateri znanje in izkušnje 
prispeva pridobitelj, ki je pred vstopom v pogodbeno razmerje z dajalcem načeloma že 
uveljavljen podjetnik na lokalnem območju, dajalec pa ga poveže še z drugimi podjetniki, ki 
tvorijo del mreže franchisinga, s čimer se njihova moč na trgu bistveno poveča, s tem pa 
okrepi tudi položaj v razmerju do končnih uporabnikov in dobaviteljev. Dajalec prav tako 
prevzame njihovo oglaševanje, nabavo materialov, rezultate raziskav ipd.29 
 
Ta oblika je najbolj pogosta v storitvenih dejavnostih, pri katerih je pomembna širša 
prisotnost na trgu hkrati pa so tudi intenzivneje zvezane s poznavanjem pravne ureditve ali 
pa specifikami posameznega trga, kot naprimer nepremičninske in zavarovalniške agencije 
ter davčno in pravno svetovanje. Mlikotin Tomić opozarja, da dejavnosti, ki so strogo pravno 
regulirane in institucionalizirane (npr. transport, telekomunikacije, bančne storitve) za 
franchising niso primerne.30 
 
Kvazi franchising (ang. Quasi-franchising) je najmlajša izmed oblik in pomeni modificirano 
obliko franchisinga. Medtem, ko bistvo franchisinga ostaja nedotaknjeno (npr. produkt, 
                                               
26
 Prav tam. 
27
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 43. 
28
 M. Mendelsohn, FRANCHISING IN EUROPE (1992), str. 2. 
29
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 43. 
30
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 5. 
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oglaševanje, nastopanje s skupnimi razlikovalnimi znaki), pa je svoboda pogodbenih strank 
bistveno večja kot pri klasičnih oblikah franchisinga, kar se kaže predvsem v možnosti 
pridobitelja, da samostojno sprejema odločitve, vezane na poslovanje družbe, prav tako pa 
lahko po izteku pogodbe o franchisingu obdrži tudi posamezne elemente paketa franchisinga 
(npr. recept ali formulo za izdelavo produkta).31 
 
Zanimiva se mi zdi tudi klasifikacija franchisinga glede na stopnjevanost razmerja med 
dajalcem in pridobiteljem franchisinga. Po njej v grobem ločimo neposredni in krovni 
franchising. 
 
Neposredni franchising (ang. Direct Franchising) je oblika, pri kateri dajalec franchisinga v 
pogodbeno razmerje neposredno stopi z vsakim posameznim pridobiteljem, pri čemer tako 
osebno izpolnjuje tudi vse obveznosti, h katerim se je s pogodbo zavezal. Mendelsohn 
opozarja, da je ta oblika franchisinga manj primerna za sodelovanje med oddaljenimi dajalci 
in pridobitelji ter v primeru, ko so razlike med trgi, na katerih posluje posamezna mreža 
franchisinga velike in je s tem dajalec franchisinga posledično močno izpostavljen tveganju 
napak, kot posledice nepoznavanja specifik posameznega izmed njih. 32  V tovrstnih 
okoliščinah je bolj primeren krovni franchising (ang. Master Franchising) pri katerem 
dajalec franchisinga (ang. Master Franchisor) podeli pravico pridobitelju (ang. Master 
Franchisee), da ta dalje sklepa pogodbe o franchisingu s pridobitelji (ang. Sub-Franchisees) 
na določenem teritoriju in torej tam nastopa v vlogi dajalca franchisinga (ang. Sub-Frachisor), 
vključno s pripadajočimi obveznostmi in pravicami.33   
2.4. PREDNOSTI IN POMANJKLJIVOSTI 
 
Poslovni model franchisinga se je razvil zaradi potreb prakse, zato ne preseneča, da ga 
odlikujejo številne koristi, ki jih prinaša za obe pogodbeni stranki. Franchising naj bi bil ena 
izmed najbolj uspešnih poslovnih oblik, saj vsaka stranka s pogodbo o franchisingu pridobi 
več prednosti, kot prevzame obveznosti.34 
 
Ekonomski razlogi za vstop v franchising so številni, a v biti pomeni poslovni model 
franchisinga predvsem minimiziranje tveganja ob njegovi hkratni porazdelitvi med obe 
pogodbeni stranki, racionalizacijo stroškov in s tem optimizacijo poslovanja. Mlikotin Tomić 
opozarja na zahtevo po spoštovanju načela enakih vrednosti dajatev in obveznosti,35 ki je 
                                               
31
 J. Engler, Quasi-Franchise: The Future of Franchising, URL: http://jonahengler.com/quasi-franchise/ (17. 4. 
2017). 
32
 M. Mendelsohn v FRANCHISING IN EUROPE (1992), 31. 
33
 Pojem krovnega franchisinga določa 2. člen Model Franchise Disclosure Law. 
34
 M. Potočnik, Pogodba o franchisingu, GOSPODARSKE POGODBE (2000), str. 45. 
35
 To načelo določa tudi 8. člen OZ. 
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nujni pogoj, da je določen poslovni dogovor priznan kot dovoljen in pravno varovan pravni 
posel.36 Ob spoštovanju tega načela, morajo biti tudi ekonomske koristi, ki jih dajalec in 
pridobitelj franchisinga realizirata s pogodbo o franchisingu, vsaj približno enakovredne.  
 
Z odločitvijo za vzpostavitev sistema franchisinga dajalec franchisinga, ob minimiziranju 
poslovnih rizikov, učinkovito premosti ovire, povezane s pomanjkanjem kapitala in človeških 
virov ter razdrobljenostjo in velikostjo trga.37 Kapital, potreben za širitev na trgu, namreč 
prispeva pridobitelj, s čimer dajalec, brez tveganja lastnega kapitala, razširi mrežo 
svojega poslovanja in uživa koristi, če je to uspešno. 38  Če svoje pridobitelje izbira 
preudarno, se lahko namreč zanese na njihovo visoko motiviranost, saj so kot lastniki 
podjetja pripravljeni delati bolje in več, kot če bi imeli zgolj vlogo vodje in delali za nekoga 
drugega.39  Prav tako je pridobitelj odgovoren za kadrovanje in dnevna poslovodna 
opravila, s čimer se dajalec izogne obsežnemu obsegu dela, ki bi ga pri drugačnem 
poslovnem modelu imel sicer.40 Prav tako je pomembno, da se dajalec franchisinga zaveda 
specifik posameznega trga in temu ustrezno tudi prilagodi svoj poslovni model.41  
 
Potencialni pridobitelj franchisinga svoj izbor prilagodi glede na cenovne in druge kriterije, kar 
mu omogoča, da vstopi v posel, ki ga finančno zmore, obenem pa lahko utemeljeno zaupa, 
da bo ta uspešen in finančno vzdržen.42 Pridobitelj potrebuje za vstop v preverjen poslovni 
model zgolj naložbeni kapital, ne tudi poslovne ideje, načrta in drugih, sicer ključnih, sestavin 
za začetek poslovnega udejstvovanja. Tako je le-to omogočeno tudi ljudem, ki jim morda 
primanjkuje nekaterih odlik uspešnih podjetnikov, kot npr. inovativnosti, 
samoiniciativnosti, pripravljenosti tvegati ipd., a so sicer sposobni in visoko motivirani.43 Prav 
tako pridobitelj lažje angažira naložbeni kapital, saj vstop v že preverjen in uspešen poslovni 
model predstavlja pomembno jamstvo. Ker pridobitelj z vstopom v mrežo franchisinga pridobi 
tudi stranke in ugled, avtomatično preskoči korake, ki so sicer v prvih letih delovanja 
podjetja ključni in nemalokrat usodni (t.i. startup faza).44 Te je namreč prehodil že dajalec 
in vzpostavil donosen in vzdržljiv poslovni model, obenem pa pridobil tudi dragocene 
izkušnje, ki jih prenese na pridobitelja. Pridobitelj tako neposredno z vstopom v mrežo 
                                               
36
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 12. 
37
 Prav tam, str. 15 
38
 M. Pritekelj, Bistvene sestavine pogodbe o franchisingu, Pravosodni bilten, 17 (1996), str. 111. 
39
 J. N. Adams, K. V. Prichard Jones, FRANCHISING: PRACTICE AND PRECEDENTS IN BUSINESS FORMAT 
FRANCHISING (1990), str. 6. 
40
 B. Pečenko, Načrtovanje sistemov franšizing, Podjetje in delo, 2 (1991), str. 117. 
41
 M. Mendelsohn zanimivo opominja tudi na pogosto spregledano verjetnost, da je določena znamka v neki 
državi sicer povsem primerna, medtem ko v drugi pomeni žalitev kulture, M. Mendelsohn, FRANCHISING IN 
EUROPE (1992), str. 30. 
42
 J. N. Adams, K. V. Prichard Jones, FRANCHISING: PRACTICE AND PRECEDENTS IN BUSINESS FORMAT 
FRANCHISING (1990), str. 6. 
43
 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2005. 
44
 Po podatkih Britanske franšizne zveze naj bi v letu 2015 kar 97% franšiznih enot v VB poslovalo z dobičkom, 
URL: http://www.thebfa.orgfranchising/franchising-industry-research (19. 2. 2017). 
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franchisinga začne z izkoriščanjem tržnih prednosti, ki jih je predhodno pridobil 
dajalec. Pridobitelj se lahko zanese tudi na mentorstvo dajalca, ki je, sploh ob začetku 
poslovanja, izrednega pomena. Pričakovati je, da bo pomoč, ki jo dajalec franchisinga nudi 
pridobitelju, kvalitetna, pravočasna in celovita, saj je uspešno poslovanje pridobitelja tudi v 
njegovem interesu.45 Pomembna odlika franchisinga je tudi pomoč in sodelovanje med 
posameznimi pridobitelji, ki skupaj tvorijo nekakšno varnostno mrežo (ang. Safety 
Net), ki ujame pridobitelja v težavah in poskuša preprečiti njegov poslovni neuspeh. Slednje 
je namreč v interesu vseh deležnikov mreže franchisinga, saj navzven delujejo enotno in pod 
skupnim dobrim imenom (ang. Goodwill). Če je ta visok, njegove koristi uživajo vsi 
pridobitelji. Če zgolj en deležnik mreže franchisinga ne posluje dobro in ima zato končni 
uporabnik, ki v večini primerov sploh ne ve, da ima opravka s podjetjem, ki je del mreže 
franchisinga, in ne zgolj s poslovno enoto podjetja, slabo izkušnjo, bo le-to pripisoval tudi 
drugim podjetjem, ki so del te mreže.46 Ker je bistvo mreže franchisinga prav njen zunanji 
izraz notranje uniformiranosti poslovanja, je ključno, da je končni uporabnik povsod deležen 
enakega nivoja storitev, kvalitete blaga in nasploh podobne izkušnje. 
 
Nadalje pomeni franchising za vse udeležene veliko konkurenčno prednost, saj so združeni v 
mrežo močnejši, tako v smislu tržnega deleža, kot v smislu pogajalskega položaja. 
Dajalec si lahko pri proizvajalcih in dobaviteljih izposluje ugodnejše nabavne pogoje, saj 
naroča v večjih količinah in z razpršenim tveganjem.47 Prav tako je lahko pridobitelj, kljub 
svoji neizkušenosti in mladosti v smislu prisotnosti na trgu, deležen ugodnejših kreditov, 
popustov in drugih ugodnosti, saj nastopa pod že uveljavljenim imenom dajalca 
franchisinga.48 Franchising je učinkovit tudi v smislu širitve na tuje, dajalcu sicer nepoznane 
trge, kajti za to angažira lokalne podjetnike, ki veliko bolje poznajo tržno obnašanje in želje 
potrošnikov, potrebe lokalnega trga ter pri potencialnih poslovnih partnerjih in končnih 
uporabnikih uživajo določeno zaupanje. Pri tem pa mora dajalec sistem poslovanja 
spremeniti v meri, ki sicer še vedno navzven zagotavlja enotnost, a hkrati upošteva 
karakteristike posameznega trga.49  
 
Kljub mnogim prednostim, pa ima franchising tudi nekaj pomanjkljivosti. Pridobitelj mora biti 
pripravljen sprejemati usmeritve in upoštevati navodila dajalca, ki nad njim ohrani 
pomembno mero nadzora. Pridobitelj tako na ključne poslovne odločitve nima 
pomembnejšega vpliva, saj jih sprejema dajalec, a hkrati kljub temu tvega svoj kapital.50 
                                               
45
 B. Pečenko, Načrtovanje sistemov franšizing, Podjetje in delo, 2 (1991), str. 117 
46
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 40. 
47
 Prav tam, str. 38. 
48
 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2005. 
49
 B. Pečenko, Načrtovanje sistemov franšizing,  Podjetje in delo, 2 (1991), str. 118. 
50
 J. H. Pratt v FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2005, poudarja, da tudi neodvisni podjetniki, v 
praksi to velikokrat niso, saj morajo de facto sprejemati številne kompromise in upoštevati zahteve pomembnih in 
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Nadalje je pridobiteljeva poslovna uspešnost v veliki meri odvisna od poslovnega obnašanja 
preostalih pridobiteljev, s katerimi tvori mrežo franchisinga in na katere prav tako nima 
pomembnejšega vpliva. Prav zaradi tesnega odnosa in velikega medsebojnega vpliva vseh 
deležnikov mreže franchisinga je preudarna izbira dajalca oz. pridobitelja ključna za uspešno 
poslovno sodelovanje. 51  Dokler se stranki franchisinga uspešno dopolnjujeta, je njuno 
razmerje za obe koristno. Ko pa sodelovanje preneha, pridobitelj ostane brez identitete, 
pod katero je posloval in brez mentorstva, ki mu ga je nudil dajalec. Preneha mu tudi 
pravica do uporabe formul, receptov, poslovnih metod in drugih konkurenčnih prednosti, pri 
čemer ostane zgolj lastnik, večinoma nepremičnega, premoženja, če je to sploh kdaj bil.52 
Znanja, pridobljenega v okviru razmerja franchisinga, zaradi njegove specifičnosti, 
velikokrat ne more uporabljati pri morebitnem nadaljnjem poslovnem udejstvovanju, 
prav tako pa ga v večini primerov zavezuje tudi konkurenčna klavzula. Njegova 
vrednost in položaj na trgu sta tako po koncu pogodbenega razmerja z dajalcem 
močno osiromašena. Po drugi strani se lahko pridobitelj ob mentorstvu izkušenega dajalca 
razvije v samostojnega podjetnika in se priuči odlik, ki mu jih je prej primanjkovalo. Tako 
lahko, kljub konkurenčni klavzuli, ob zadostni iznajdljivosti dajalcu predstavlja celo 
konkurenta. 
2.5. EKONOMSKI VPLIVI FRANCHISINGA  
 
Franchising ima kot razširjen in uspešen poslovni model, med drugim pomemben 
(ne)posreden vpliv na gospodarstvo, stopnjo zaposlenosti in blaginjo prebivalstva. Ker je 
najbolj razširjen v ZDA in VB, v nadaljevanju predstavljam podatke, ki naj trditve statistično 
podprejo. Franchising omogoča razvoj (predvsem) malih in srednjevelikih podjetij,53 pri 
čemer je njihova uspešnost, v primerjavi z drugimi poslovnimi modeli, med najvišjimi. Ta 
podjetja nato pomembno prispevajo k bruto domačemu proizvodu, in sicer v letu 2016 $524 
milijard v ZDA in £1.2 milijardi v VB.54 Franchising ustvarja nova delovna mesta, tako 
neposredno v podjetjih, ki so del mreže franchisinga, kot tudi posredno zaradi njihovega 
poslovnega sodelovanja z drugimi gospodarskimi subjekti, na primer dobavitelji, ki se jim 
obseg poslovanja zaradi potreb posameznih podjetij v mreži franchisinga poveča. 55 
Posledično te zaposlujejo nove delavce. Po podatkih IHS Economics je franchising v letu 
                                                                                                                                                  
močnejših poslovnih partnerjev, medtem ko hkrati niso deležni tudi pomoči in ugodnosti, kot jih uživajo pridobitelji 
franchisinga.  
51
 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2007. 
52
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 41. 
53
 Tako tudi D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 17. 
54
 The Economic Impact of Franchised Businesses: Volume IV, 2016, str. 6, URL: 
http://www.franchise.org/sites/default/files/Economic%20Impact%20of%20Franchised%20Businesses_Vol%20IV
_20160915.pdf (22. 4. 2017). 
55
 Prav tam. 
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2016 v ZDA neposredno ustvaril 9 milijonov delovnih mest, posredno pa kar 16 milijonov.56 V 
VB je bilo leta 2016 v primerjavi z letom 2006 zgolj zaradi franchisinga neposredno 
ustvarjenih za 70% več delovnih mest, okoli 620.000. 57  Podatki za Slovenijo so sicer 
pomanjkljivi, a izhajajoč iz raziskave Evropske franšizne federacije naj bi bilo pri nas leta 
2012 okoli 7.000 delovnih mest v okviru 108 mrež franchisinga. 58  Nadalje franchising 
povečuje potrošnjo, kot bistveno posledico realizacije namena poslovnega udejstvovanja, 
tako zaradi potreb samih podjetij, vpetih v franchising, kot tudi zaradi potrošnje zaposlenih v 
njih.59 
3.  DEJANJA PRED SKLENITVIJO POGODBE O 
FRANCHISINGU 
3.1. VZPOSTAVITEV SISTEMA FRANCHISINGA 
 
Za vzpostavitev sistema franchisinga se lahko podjetnik odloči že ob samem začetku 
poslovanja ali pa kasneje, ko ga k temu pritegne potreba po racionalizaciji in večji 
konkurenčnost poslovanja ali pa želja po tržni ekspanziji. Slednje je v praksi pogosteje in tudi 
dolgoročno uspešneje, saj tak podjetnik že razpolaga z nekaterimi, za pritegnitev 
pridobiteljev franchisinga ključnimi, prednostmi.60 
 
Grilc obveznosti pred sklenitvijo pogodbe o franchisingu deli v dve fazi, in sicer i) fazo 
pripravo sheme franchisinga za trženje, v katero sodi razvoj poslovne ideje, zaščita pravic 
intelektualne lastnine, preučitev trga in pravne ureditve ter oblikovanje strukture poslovanja, 
in ii) fazo trženja sheme franchisinga, ki zajema reklamo, demonstracijo poslovanja, 
pogajanja, ponudbo, sestavljanje pogodb o franchisingu in na koncu njihovo sklenitev s 
posameznimi izbranimi pridobitelji franchisinga.61 
 
Evropski kodeks etike za franchising med vodilnimi načeli določa, da je dajalec franchisinga 
varuh mreže skozi daljše časovno obdobje,62 nadalje pa zahteva, da mora pred pričetkom 
poslovanja v obliki franchisinga preizkusiti svoj koncept na vsaj eni testni enoti in ga 
                                               
56
 URL: http://emarket.franchise.org/FranchiseOutlookJan2016.pdf (10. 2. 2017). 
57
 URL: http://www.thebfa.org/about-franchising/franchising-industry-research (10. 2. 2017). 
58
 URL: http://www.eff-franchise.com/Data/FRANCHISE%20STATISTICS%20-%20EUROPE%20-%20source-
EFF.pdf (10. 2. 2017). 
59
 The Economic Impact of Franchised Businesses: Volume IV, 2016, str. 12, URL: 
http://www.franchise.org/sites/default/files/Economic%20Impact%20of%20Franchised%20Businesses_Vol%20IV
_20160915.pdf (22. 4. 2017). 
60
 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2010/4. 
61
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 63. 
62
 2.1. člen Evropskega kodeksa etike za franchising. 
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preizkušati zadosti dolgo, da ugotovi njegovo uspešnost ter ga po potrebi spremeniti.63 Biti 
mora lastnik ali pa vsaj upravičenec uporabe trgovskega imena, znamke in drugih 
razločevalnih znakov, pod katerimi v gospodarskem prometu nastopa mreža franchisinga.64 
Vsakemu pridobitelju mora omogočiti začetno usposabljanje in stalno tehnično ter 
upravljalsko podporo za celotno obdobje, za katerega je sklenil pogodbo o franchisingu.65 
 
Pred začetkom poslovanja v okviru franchisinga mora imeti bodoči dajalec vzpostavljen in 
preverjen poslovni koncept, ki temelji na konkurenčnih prednostih. Tako naj ima konkurenčno 
poslovno idejo, know-how za njeno realizacijo, urejeno zaščito pravic intelektualne lastnine 
(vsaj blagovne ali storitvene znamke), natančno razdelan in objektivno uresničljiv poslovni 
načrt, vzpostavljen pilotni projekt, oblikovan poslovni priročnik, načrtovane kontrolne 
mehanizme, potrebno znanje in ustrezne osebnostne lastnosti.66 Dajalec franchisinga naj 
podrobno izdela: i) študijo izvedljivosti, ki pomeni povzetek poslovnega načrta, ii) 
operativni priročnik z navodili glede načina dela ter tehničnim, poslovnim in organizacijskim 
know-howom, iii) strukturo dajatev, iv) kontrolne mehanizme, ki vzdržujejo sistem in v) 
mehanizme izbire novih pridobiteljev.67 
 
Dajalec franchisinga mora biti dodobra poučen o vseh tveganjih, ki jih ta oblika poslovnega 
sodelovanja predstavlja za obe pogodbeni stranki, in se predvsem zavedati njegovih 
omejitev. Zavedanje o izjemni odgovornosti, ki jo ima do potencialnih pridobiteljev, ki mu 
morajo, še posebej, če sistem franchisinga še ni dobro razvit, deloma tudi verjeti na besedo, 
mora biti na najvišji ravni, njegovo delo pa tako pravno kot moralno neoporečno.  
3.2. PRIDOBIVANJE INFORMACIJ, POMEMBNIH ZA ODLOČITEV 
 
Ob številnih organizacijah s področja franchisinga in dobro delujočem sistemu informiranja 
se lahko skrben pridobitelj franchisinga že sam, vsaj deloma, informira o ponudbi poslovnih 
priložnosti,68 specifikah posameznih mrež franchisinga in pravicah, ki mu gredo po kodeksih 
dobre poslovne prakse. Pred zakonskim normiranjem ravnanj, ključnih za sklenitev pogodbe 
o franchisingu, in aktivnejšo držo interesnih organizacij, so nepošteni dajalci franchisinga 
pogosto izkoriščali neizkušenost potencialnih pridobiteljev in jih grobo oškodovali. Ker večina 
                                               
63
 1. alineja 2.2. člena Evropskega kodeksa etike za franchising. Več o tem J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW 
AND PRACTICE (1990), str. 2011. 
64
 2. alineja 2.2. člena Evropskega kodeksa etike za franchising. Več o tem B. Pečenko, Načrtovanje sistemov 
franšizing, v: Podjetje in delo, 2 (1991), str. 116. 
65
 3. alineja 2.2. člena Evropskega kodeksa etike za franchising. 
66
 Povzeto po B. Pečenko, Načrtovanje sistemov franšizing, Podjetje in delo, 2 (1991).  
67
 Prav tam, str. 115. 
68
 Temu je v ZDA namenjen t.i. Discovery day na katerem potencialni pridobitelj franchisinga obišče dajalca v 
določeni poslovni enoti mreže franchisinga, ta pa mu predstavi način poslovanja, dejavnost, specifike itn., B. 
Curin: Setting your franchise apart— discovery day strategies, URL: http://www.franchise.org/setting-your-
franchise-apart%E2%80%94-discovery-day-strategies (23. 4. 2017). 
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sistemov franchisinga pred vstopom v mrežo zahteva večja plačila, se je pogosto zgodilo, da 
so dajalaci franchisinga z denarjem izginili, oškodovanci pa ostali brez vsega.69 Z namenom 
zamejitve nadaljnjih zlorab, so nastali pravni predpisi, ki natančno regulirajo ravnanja dajalca 
in pridobitelja v fazi pred sklenitvijo pogodbe.Te predpisi se, zaradi zavedanja o potrebnosti 
zaščite šibkejših pridobiteljev franchisinga, uporabljajo tudi v državah, ki pogodbe o 
franchisingu sicer normativno nimajo urejene. 
  
Model Franchise Disclosure Law, 70  ki ga je oblikoval Mednarodni inštitut za unifikacijo 
zasebnega prava, sicer nezavezujoče, ureja fazo razkrivanja informacij in obveznosti dajalca 
nasproti pridobiteljem pred sklenitvijo pogodbe o franchisingu. Modelni zakon določa, da je 
dolžan dajalec franchisinga vsakemu od potencialnih pridobiteljev predložiti pisni dokument v 
katerem razkriva pomembne informacije (ang. Disclosure Document) in h kateremu je 
priložena tudi pogodba o franchisingu, vsaj 14 dni pred: i) podpisom kateregakoli dogovora, 
nanašajočega se na franchising, z izjemo dogovora o nerazkrivanju informacij ali ii) 
kakršnimkoli plačilom dajalcu franchisinga ali z njim povezani osebi, ki ni predmet vračila ali 
pa je vračilo zvezano s takšni pogoji, da ga znatno otežujejo.71 V tem dokumentu naj dajalec 
franchisinga razkrije: i) uradno ime, pravno obliko in pravni naslov ter naslov glavnega kraja 
poslovanja; ii) blagovno znamko in trgovsko ime, pod katerim bodo poslovali pridobitelji 
franchisinga; iii) opis franchisinga; iv) število obstoječih pridobiteljev franchisinga; v) opis 
poslovnih izkušenj dajalca in z njim povezanih oseb, vključujoč čas poslovanja in čas 
sklepanja pogodb o franchisingu za zadevno poslovno dejavnost; vi) pomembne kontaktne 
podatke; vii) vrsto, zaščito in opis pravic intelektualne lastnine; viii) opis blaga, opreme itn., ki 
jih si jih je dolžan pridobitelj franchisinga izposoditi ali kupiti, z navedbo ali je to obvezan 
narediti pri točno določeni osebi (dajalcu, z njim povezanimi osebami, dobavitelju, 
določenemu s strani dajalca ipd.); ix) opis začetnih in nadaljnjih izobraževanj človeških virov; 
x) določbe o ekskluzivnosti pravic, ki so predmet pogodbe; xi) omejitve, ki jih mora pridobitelj 
upoštevati pri svojem poslovanju; xii) določbe o prepovedi opravljanja konkurenčne 
dejavnosti; xiii) izkaze finančnega stanja, vključno z višino predvidene začetne investicije 
pridobitelja, možnost financiranja s pomočjo dajalca, finančno poročilo dajalca za pretekla 3 
leta, finančno uspešnost posameznih enot mreže franchisinga, xiv) višino začetne in 
nadaljnjih pristojbin, z njihovo natančno razdelitvijo na posamezne postavke; xv) določila o 
trajanju pogodbe o franchisingu, vključno z možnostjo podaljšanja in odpovednimi razlogi; 
xvi) določbe o pravnem prenosu enote mreže franchisinga, xvii) določbe o sodni pristojnosti 
                                               
69 J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 1012. 
70
 URL: http://www.concurrences.com/en/droit-de-la-concurrence/glossary-of-competition-terms/Franchising. (20. 
4. 2017). 
71
3. člen Model Franchise Disclosure Law. 
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in uporabi prava; xviii) podatke o kaznovanosti, insolventnosti, stečajih, sporih ipd. ter druge 
pomembne podatke.72 
 
Potencialni pridobitelj franchisinga se pravici do seznanitve z informacijami, pomembnimi za 
sprejetje odločitve za sklenitev pogodbe o franchisingu, ne more odpovedati.73 Posredovanje 
pomanjkljivih, zavajajočih ali napačnih podatkov, predstavlja odpovedni razlog, ki ga lahko 
pridobitelj uveljavlja v objektivnem roku enega leta oziroma najkasneje v subjektivnem roku 
treh let.74  
 
Modelni zakon nima zavezujoče pravne narave, a kljub temu njegove določbe, oblikovane na 
podlagi številnih izvedenih raziskav Mednarodnega inštituta za unifikacijo zasebnega prava, 
celovito kažejo na ustrezno raven zaščite, ki potencialnim pridobiteljem omogoča sprejetje 
informirane odločitve ter jim v razmerju z dajalcem nudi določeno pravno varnost. Modelni 
zakon služi kot usmeritveni pripomoček zakonodajalcu, v kolikor se ta odloči za uvrstitev 
pogodbe o franchisingu v zakonsko materijo, prav tako pa tudi pogodbenima strankama pri 
določanju vsebine pogodbe o franchisingu. 
 
Dolžnost razkrivanja pomembnih informacij potencialnemu pridobitelju franchisinga 
vzpostavlja tudi Evropski kodeks etike za franchising, ki med drugim pravi, da naj bodo 
razpisi prostih mest za posamezne pridobitelje jasni in brez dvoumnih ter zavajajočih 
podatkov, tako pa naj bo tudi katerokoli gradivo, ki napoveduje možne rezultate, zneske in 
zaslužke, ki jih lahko pričakuje posamezni pridobitelj, v kolikor se pridruži mreži 
franchisinga.75 Hkrati naj bo pridobitelju, zaradi popolne informiranosti o posledicah podpisa 
zavezujočih dokumentov, predočen tudi sam Evropski kodeks etike za franchising. 76  Ta 
nadalje določa tudi obveznost dajalca spoštovati v Kodeksu določena načela, v primeru, ko 
potencialni pridobitelj franchisinga z njim podpiše kakršnokoli predpogodbo.77 
 
Čimveč informacij o pridobitelju franchisinga naj pridobi tudi dajalec, ki nato skrbno opravi 
podrobno analizo lastnosti kandidatov in na njeni podlagi izbere in sprejme kot posamezne 
pridobitelje samo tiste posameznike, za katere je na podlagi predloženih dokazil prepričan, 
da posedujejo ustrezne veščine, izobrazbo, osebnostne vrline 78  in finančne vire za 
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 6. člen Model Franchise Disclosure Law. 
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 10. člen Model Franchise Disclosure Law. 
74
 8. člen Model Franchise Disclosure Law. 
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 3.2. člen Evropskega kodeksa etike za franchising. 
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 3.3. člen Evropskega kodeksa etike za franchising. 
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 J. H. Pratt na podlagi rezultatov raziskave Univerze v Ontariu ugotavlja, da dajalci franchisinga za 
najpomembnejše lastnosti potencialnih pridobiteljev franchisinga štejejo: željo po uspehu, pripravljenost veliko 
delati, sposobnost upravljanja, sposobnost uspešnega ravnanja z ljudmi in finančno sposobnost. Zanimivo nihče 
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opravljanje franchisinga.79 To dajalec namreč dolguje tudi preostalim pridobiteljem znotraj 
mreže franchisinga, saj je uspešnost njihovega poslovanja odvisna od uspešnosti poslovanja 
prav vseh enot znotraj mreže franchisinga. 
 
Avstralski Franchising Code of Conduct80 med drugim obseg razkritja informacij povezuje 
tudi z višino začetne investicije pridobitelja in nadalje natančno določa varstvo potencialnih 
pridobiteljev franchisinga, 81  podobno tudi ameriški Fedral Trade Commission Rule on 
Disclosure Requirements and Prohibitions Concerning Franchising and Business 
Opportunities (t.i. Franchise Rule).82  
3.3. SKLENITEV POGODBE 
 
Pogajanja pred sklenitvijo pogodbe o franchisingu niso običajna, saj v praksi velja, da 
potencialni pridobitelj franchisinga nima posebnega vpliva na oblikovanje pogodbenih določil. 
Dajalec franchisinga mu namreč v podpis izroči vnaprej pripravljeno pogodbo, ki je v 
bistvenem enaka pogodbam, ki jih je sklenil z obstoječimi pridobitelji.83 Omenjeno je izraz 
šibkejšega položaja pridobitelja, ki tako deluje po principu "vzemi ali pusti." 84  Dajalec 
franchisinga je dolžan vse pridobitelje obravnavati enakopravno, kar pomeni, da 
posameznim niti ne sme ponuditi bistveno boljših pogojev kot drugim. To za pridobitelje 
pomeni določeno varnost in stabilnost, saj so že vnaprej seznanjeni z vsebino pogodbe in 
vedo, da pomembnejših odstopanj od nje ne bo. Obenem bi bila zahtevna pogajanja zaradi 
specifične narave in kavze pogodbe o franchisingu nesmiselna, saj gre podvomiti v to, ali 
bosta stranki, ki že v fazi pogajanj težko uskladita svoje interese, kasneje sploh lahko 
uspešno in s sledenjem istim ciljem, sodelovali. Z odsotnostjo pogajanj tako stranki 
preskočita fazo, ki je v praksi časovno in stroškovno intenzivna in vselej brez jamčenega 
izida. 
 
Ponudbo lahko dajalec franchisinga naslovi na točno določeno osebo, v praksi pa jo 
največkrat posreduje določenemu krogu ljudi preko številnih komunikacijskih kanalov, ki 
delujejo v okviru interesnih organizacij in organizacij s področja franchisinga.85 S tem, ko 
                                                                                                                                                  
od vprašanih mednje ni uvrstil menedžerskih izkušenj v gospodarski panogi, v kateri deluje tudi konkretna mreža 
franchisinga, J. H. Pratt, FRANCHISING: LAW AND PRACTICE (1990), str. 2008. 
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URL:http://www.accc.gov.au/system/files/Franchising%20code%20of%20conduct%20compliance%20manual_0
.pdf (20. 2. 2017). 
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 URL: https://www.ftc.gov/sites/default/files/070330franchiserulefrnotice.pdf (20. 2. 2017). 
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 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 75. 
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 Prav tam, str. 65. 
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 Primer takšne platforme v Sloveniji sta npr. Franchising.si,  URL: http://franchising.si/, in FranAdria, URL: 
http://www.franadria.si/ (15. 2. 2017). 
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dajalec ponudbo objavi, ga ta veže k sklenitvi pogodbe.86 To ne pomeni, da je dolžan dajalec 
franchisinga pogodbo podpisati s prav vsakim potencialnim pridobiteljem franchisinga, 
nasprotno, izrednega pomena je, da pridobitelje izbere skrbno.87 
 
Ko potencialni pridobitelj franchisinga kot naslovnik ponudbe, poda izjavo, ki je povsem 
skladna s ponudbo, njen sprejem učinkuje v trenutku, ko je ponudnik njegovo izjavo prejel. 
Prav tako je ponudba sprejeta, če naslovnik pošlje stvar ali plača ceno ali če stori kaj 
drugega, kar na podlagi ponudbe, prakse, vzpostavljene med strankama ali običaja lahko 
šteje za izjavo o sprejemu.88  
 
Pogodba o franchisingu je sklenjena v trenutku sprejema ponudbe, v kolikor je ta 
pravočasen, istoveten s ponudbo in izraža voljo naslovnika, da je s sprejemom zavezan.89 
4.  POGODBA O FRANCHISINGU 
4.1. PRAVNA NARAVA 
 
Pogodbo o franchisingu lahko uvrstimo med pogodbe modernega tipa. Zanje je značilno, da 
so nastale na podlagi potreb (novejše) obligacijskopravne prakse, pri čemer jih slednja 
oblikuje stalno in raznoliko.90 To je razlog zakaj so, za razliko od klasičnih pogodb z dolgo 
pravno tradicijo, normativno neurejene.91  
 
Če je vsebina klasičnih pogodb izčiščena in zakonsko postavljena kot okvir, znotraj katerega 
se lahko pogodbeni stranki gibljeta, je za pogodbe modernega tipa značilno, da oblikovanje 
njihove vsebine narekujejo vsakokratni interesi pogodbenih strank. 92  Kot taka, vsebina 
pogodbe ni določena kot nekaj vnaprej danega, temveč pomeni zgolj zunanji izraz interesov 
strank k njeni sklenitvi. 93  Te pomenijo kavzo posamezne pogodbe, ki čeprav znotraj 
posameznega tipa pogodbe enaka ali vsaj podobna, še ne pomeni, za zakonsko urejanje, 
zadostne notranje kohezije. 
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 Tako tudi P. Grilc, Tipologija pogodb, v: Podjetje in delo (1995), str. 665.  
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 P. Grilc, Pravna narava in kavza pogodbe o franchisingu, Zbornik znanstvenih razprav, 51 (1991), str. 64. 
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Pogodba o franchisingu je, kljub zakonski neurejenosti, tipična, pri čemer je njena tipičnost 
posledica poslovne prakse in ne pravnega normiranja, zaradi česar jo pravna teorija uvršča 
med t.i. prometnotipične pogodbe. 94  Tipičnost pogodbe se kaže kot enotno pojmovanje 
pogodb, ki so sicer jim skupne nekatere lastnosti (tipična kavza, tipična razdelitev bremen 
med pogodbeni stranki, tipični interesi za sklenitev ipd.), a si te niso enake ali vsaj podobne v 
tolikšni meri, da bi jih lahko spravili na skupni imenovalec in vnaprej zakonsko uredili.  
 
Za inominatne pogodbe, med katere sodi večina pogodb modernega tipa, je značilno, da 
pogodbeni stranki medsebojne pravice in obveznosti oblikujeta na način, da te kar najbolje 
odražajo njune poslovne interese in ustrezajo vsakokratnim pravno relevantnim 
okoliščinam.95 
 
Večina modernih pogodbenih tipov izhaja iz anglosaksonskega pravnega reda, na kar 
nakazuje tudi besedni izvor na njih nanašajočih se terminov in besedna končnica -ing.96 Grilc 
pri tem zanimivo spomni, da se morajo kot take tudi obravnavati, tj. upoštevajoč drugačne 
kulturne okoliščine v katerih so nastale, med katerimi je že pregovorna pragmatičnost 
ameriške pravne kulture nezanemarljiva.97  
 
Pogodbe modernega tipa v sebi nosijo močno izražen gospodarko-ekonomski interes 
pogodbenih strank, kar logično izhaja iz dejstva, da jih je oblikovala poslovna praksa.98 
Bistvena lastnost poslovne prakse je, da praktičnost prevlada nad morebitno (domnevno) 
pravno varnostjo, ki naj bi jo predstavljala kodifikacija. Ta namreč zahteva zamejitev lastnosti 
določene pogodbe v zakonske okvire, ki v primeru gospodarskih pogodb, oblikovanih iz 
potreb prakse, neizogibno pomeni prisilno zaviranje ali vsaj oviranje njihovega prilagajanja 
praksi, željam pogodbenih strank in gospodarski stvarnosti.99 
 
Razširjeno stališče, da pravna nenormiranost ali vsaj podnormiranost v pravni red vnaša 
zmedo in nekonsistentnost in s tem predstavlja grožnjo pravni varnosti, po mojem mnenju ne 
drži vselej. Menim namreč, da je vloga zakonodajalca posebej izražena takrat, ko naj ta 
(vnaprej) zaščiti položaj šibkejših strank in prepreči možne zlorabe, ki so jim lahko te 
izpostavljene.  
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Nagib pogodbenih strank in nenazadnje najbolj osnovni namen zaradi katerega je praksa 
oblikovala pogodbo o franchisingu je prav poslovno sodelovanje pogodbenih strank, pri 
čemer je pri zadevni pogodbi še posebej ključno, da je to pošteno, transparentno, vzajemno 
in kot tako tudi sposobno daljšega trajanja. Pogodba o franchisingu je sklenjena med 
gospodarskima subjektoma, ki sta de iure sicer enakopravna, pri čemer pa  je jasno, da je 
položaj dajalca de facto sicer močnejši. A kljub temu asimetrija v njunih položajih ni tolikšna, 
da bi lahko prevladala nad pogodbeno svobodo, ki je eden temeljnih postulatov 
obligacijskega prava in v svojem bistvu pomeni svobodo avtonomnega določanja 
medsebojnih pravic in obveznosti ter se izraža v načelu dispozitivnosti obligacijskega prava. 
To načelo pa se lahko jasno izvaja zgolj v skladu z drugimi načeli, določenimi s splošnimi 
obligacijskopravnimi normami, ki se uporabljajo tudi in ne glede na to, ali je določen 
pogodben tip zakonsko normiran ali ne. Prav tako sta pogodbeni stranki omejeni s 
kogentnimi pravili, ki jih ne moreta zaobiti in ki so po mojem mnenju zadostno varovalo, ki naj 
ščiti vitalne interese družbe in pogodbenih strank. 100  Spregledati ne gre tudi 
samoregulacijskega mehanizma interesnih združenj, ki gospodarska razmerja urejajo sama, 
brez intervencije države. 101  Tak primer so kodeksi dobrih poslovnih praks na področju 
franchisinga. 
 
Takšno stališče zagovarja tudi Grilc, ko pravi, da naj zakon določa, kakšna pogodba ne sme 
biti in ne kakšna mora biti.102 Na tem mestu velja tudi omeniti zanimivo primerjalnopravno 
študijo, katere izsledki kažejo, da položaj in varstvo pravic pogodbenih strank v državah, kjer 
je franchising zakonsko urejen, nista boljša, kot v državah, kjer franchising ni zakonsko 
urejen.103 
 
Problem zakonske neurejenosti pa se izrazi predvsem pri zapolnjevanju pravnih praznin in 
pri predvidevanju o rešitvah morebitnih sporov. 104  Kljub temu lahko manjko zakonske 
normiranosti zadovoljivo zapolnimo z analognim in smiselnim upoštevanjem nekaterih 
pogodb, katerih elemente vsebuje tudi pogodba o franchisingu. 105  V nadaljevanju jih 
naštevam, pri čemer pa je potrebno opozoriti, pogodba o franchisingu, kljub temu, da 
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naprimer vprašanje odgovornosti dajalca franchisinga, za škodo, ki jo povzroči poslovanje pridobitelja 
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franchisinga proti vsem pridobiteljem v primeru stečaja in druga, P. Grilc, Pravna narava in kavza pogodbe o 
franchisingu, Zbornik znanstvenih razprav, 51 (1991), str. 44. 
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 Tako tudi P. Grilc, Pravna narava in kavza pogodbe o franchisingu, Zbornik znanstvenih razprav, 51 (1991), 
str. 46. 
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vsebuje elemente drugih pogodb, ne sodi v kategorijo mešanih pogodb, saj je za slednje 
bistveno, da je notranja kohezija teh elementov popolna in usklajena, česar pa pri pogodbi o 
franchisingu vsekakor ne moremo (z gotovostjo) trditi za vse primere. Pri slednji gre namreč 
za elemente tako mnogoštevilnih nominatnih in inominatnih pravnih poslov, da skorajda ni 
mogoče trditi, da so se ti elementi zlili v harmonično mešano pogodbo, poleg tega pa zaradi 
raznolikosti pogodb o franchisingu ne vemo, za spoj katerih znanih pogodb, ki se zlivajo v 
mešano pogodbo, gre.106 
 
Nadalje je potrebno razlago zakonsko neurejenih pogodb opraviti upoštevajoč splošna 
pravila obligacijskega prava, namen pogodbenih strank, običajno pravo, pa tudi morebitne 
splošne pogoje poslovanja, ki so pri pogodbah gospodarskega prava, kamor logično sodi tudi 
pogodba o franchisingu, običajni in v veliki meri določajo njihovo pogodbeno vsebino.107 
 
Številni pravni teoretiki poskušajo v svojih delih v pogodbi o franchisingu prepoznati 
elemente drugih pogodb, še posebej naj bi vsebovala elemente komisije, zastopanja, 
agencije, distribucije, licence, pogodbe o prenosu know-how, pogodbe o leasingu, trgovinske 
koncesije in mandata. 108  Na ta način analogno vlečejo vzporednice, ki naj služijo pri 
tolmačenju pravne narave pogodbe o franchisingu, pri čemer si med seboj niso enotni. Del 
teoretikov, predvsem evropskih, zagovarja stališče, da je pogodba o franchisingu pogodba 
sui generis (tj. novi tip) pogodbe o trgovskem zastopanju, 109  nekateri menijo, da je 
franchising vrsta koncesije, drugi pa, da pomeni pogodba o franchisingu najvišjo, zadnjo 
stopnjo razvoja tehnike distribucije.110 
 
Vsaka pogodba modernega tipa naj bi doživela določen generacijski razvoj, ki vpliva na njen 
tipološki razvoj, in sicer: fazo booma, stagnacije in nazadovanja, pri čemer prva pomeni 
razvoj pogodbe in njeno širitev, še posebej v poslovni praksi, v drugi naj bi bile domala znane 
že vse njene pojavne oblike, v tretji pa nazadovanje, ki pomeni nazadovanje v smislu 
poslovne prakse, ne pa tudi pravne znanosti in sodne prakse. 111  Analitično spremljanje 
njenega razvoja naj bi bilo v pomoč, ko metodološko presojamo njene lastnosti. Prav 
omenjeno stališče prehajanja različnih faz po mojem mnenju dobro prikazuje edinstveno 
naravo pogodb modernega tipa, so vitalne in dinamične in se kot žive pravne tvorbe razvijajo 
skupaj z gospodarstvom ter so kot njegov podporni mehanizem namenjene temu, da mu to 
pot karseda olajšajo. Slednje govori v prid temu, da je nerazumno in nesmiselno pričakovati, 
da bo normativna urejenost pogodbi o franchisingu podelila lastnosti, ki naj bi ji manjkale, s 
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 P. Grilc, Tipologija pogodb, Podjetje in delo (1995), str. 666. 
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 P. Grilc, MODERNI TIPI POGODB AVTONOMNEGA GOSPODARSKEGA PRAVA (1996), str. 108. 
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 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 58. 
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tem pa jo naredila boljšo in varnejšo. Nasprotno, večina pogodb modernega tipa tega po 
svojem bistvu ne prenese, saj bi zakonodajni okovi prisilno zavirali njihov razvoj, s tem pa 
posledično v poslovno prakso vnesli nepotrebne ovire. 
 
Kljub temu pa ne gre prezreti prizadevanj UNIDROIT, ki v že omenjenem modelnem zakonu 
podaja nekatere ključne definicije, ki naj služijo vsaj v bistvenem usklajenem razumevanju 
lastnosti te pogodbe.112 Modelni zakon nima obligatorne narave, temveč državam, ki bi se za 
njegovo implementacijo v nacionalno zakonodajo odločile, zgolj začrta pot, kako in na 
kakšen način bi to storile. Služi namreč zgolj kot navdih, medtem ko je nacionalnemu 
zakonodajalcu prepuščena odločitev o tem, ali in če da, katere njegove določbe bo uporabil v 
nacionalnih pravnih predpisih, pri čemer pa naj svojo odločitev o morebitnih modalitetah 
predlaganih določb oblikuje v skladu s temeljnimi načeli, ki jih modelni zakon vsebuje. 
Modelni zakon obravnava razkrivanje dokumentacije, s katero naj se v procesu odločanja o 
sklenitvi pogodbe o franchisingu seznanijo potencialni pridobitelji, pri čemer jih varuje v 
razmerju z dajalci, prav tako pa jim določbe zakona priznavajo tudi določeno zaščito v 
razmerju z oblastnimi organi in sodiščem.  
 
Spremno besedilo modelnega zakona po mojem mnenju dobro odraža sui generis naravo 
pogodbe o franchisingu, ko pravi, da je velika večina nacionalnih zakonodajalcev izrazila 
zadržke o enotnem in sploh zakonskem urejanju pogodbenega razmerja med dajalcem in 
pridobiteljem franchisinga in da naj bi obstajala številna odstopanja med posameznimi 
dajalci, ne zgolj v različnih sektorjih, temveč tudi znotraj enega sektorja. Besedilo nadalje 
pojasni, da kljub obstoju določb, ki sicer so značilne in ključnega pomena za prav vsako 
razmerje franchisinga, ni mogoče zagovarjati stališča, da se jih lahko uokviri v določbe ali se 
jim predpiše njihova oblika.113 
4.2. TEMELJNE ZNAČILNOSTI 
 
Pogodba o franchisingu je inominaten kontrakt gospodarskega avtonomnega prava,114 
kar pomeni, da: (i) zakonsko ni urejena, (ii) je sklenjena med gospodarskimi subjekti in (iii) 
sodi med moderne pogodbene tipe, ki jih je izoblikovala praksa. 
 
Pri sklepanju pogodbe o franchisingu velja avtonomija volj pogodbenih strank, kar pomeni, 
da lahko medsebojna razmerja prosto urejata, pri čemer pa tega ne smeta početi v nasprotju 
z ustavo, prisilnimi predpisi ali moralnimi načeli.115  
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 Tako tudi Grilc, ki pravi, da so zaradi pogostosti uporabe novodobnih inominatnih pogodb v mednarodni 
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 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 27. 
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74. člen Ustave RS določa, da je gospodarska pobuda svobodna, pri čemer pa se ne sme 
izvajati v nasprotju z javno koristjo, ki jo načeloma varujejo kogentni predpisi, in ne sme biti 
takšna, da gospodarska dejavnost ustvarja nelojalno konkurenco ali konkurenco omejuje.116 
Pogodbeni stranki morata poleg splošnih določb obligacijskega prava pri oblikovanju 
pogodbe smiselno upoštevati tudi, vsaj v grobem, tudi določbe posebnega dela OZ. Prav 
tako morata pri urejanju medsebojnih razmerij upoštevati Zakon o intelektualni lastnini,117 pa 
Zakon o preprečevanju omejevanja konkurence,118 Zakon o gospodarskih družbah,119 Zakon 
o davkih120 in določbe drugih relevantnih pravnih predpisov.121  
 
Pogodba o franchisingu je dvostranski pravni posel, kar pomeni, da je za njeno veljavo 
potrebno soglasje izjav volje (vsaj) dveh pogodbenih strank. Kljub temu, da je za franchising 
značilna graditev mreže, ki razširi tradicionalen dvostranski odnos, 122  je pogodba o 
franchisingu sklenjena med dvema pogodbenima strankama - dajalcem in pridobiteljem 
franchisinga, njene pravne posledice pa neizogibno zadevajo tudi druge udeležence mreže 
franchisinga, tj. druge pridobitelje.123  
 
Nadalje je pogodba o franchisingu kavzalen pravni posel, torej posel katerega kavza je 
pogoj za njegovo veljavnost.124  
 
Je sinalagmatičen pravni posel,125 kar pomeni, da zajema vzajemnost dajatev pogodbenih 
strank. Če namreč ena izmed njiju svoje obveznosti ne izpolni (pravočasno in popolno), ima 
druga možnost uveljaviti ugovor neizpolnitve pogodbe (lat. exceptio non adimpleti 
contractus).126 
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Pogodba o franchisingu je načeloma127  adhezijska pogodba, za katero je značilno, da 
ekonomsko močnejša pogodbena stranka drugi predloži vnaprej pripravljeno pogodbo, pri 
čemer veže sklenitev pogodbe na pogoj, da druga pogodbena stranka sprejme vsa njena 
določila in torej ne pristane na spremembe, ki bi jih želela uveljaviti šibkejša pogodbena 
stranka.128 Za adhezijske pogodbe je značilno, da se uporabljajo v primeru, ko ena izmed 
pogodbenih strank v podobna razmerja stopa z večimi strankami, v konkretnem primeru torej 
dajalec, ki jih, v bistvenem podobni vsebini, podpisuje z vsemi pridobitelji.  
 
Kljub temu, da obličnost ni predpisana, pa je v praksi običajno, da je pogodba o franchisingu 
v pisni obliki, saj je zanjo značilno, da je zelo obsežna in da podrobno obravnava razmerje 
pogodbenih strank, prav tako pa je izrednega pomena njena jasnost, ki naj omogoča trajno in 
nekonfliktno pogodbeno sodelovanje. 129  Pratt opozarja, da mora biti jezik pogodbe o 
franchisingu razumljiv, prav tako pa naj pogodba vsebuje čimmanj pravne terminologije in 
dolgih stavkov, saj se v praksi najpogosteje sklepa s prava neveščim pridobiteljem 
franchisinga.130 
4.3. VSEBINA  
 
Evropski kodeks etike za franchising131 opredeljuje vsebino, ki naj jo ima prav vsaka pogodba 
o franchisingu. To sem zaradi preglednosti uvrstila v kategorije in sicer:  
 
 pravice in obveznosti dajalca franchisinga, 
 pravice in obveznosti pridobitelja franchisinga, 
 blago in storitve, ki jih bo dajalec nudil posameznemu pridobitelju, 
 plačilni pogoji za posameznega pridobitelja, 
 pogoji pod katerimi lahko posamezen pridobitelj proda ali prenese podjetje, ki je del 
mreže franchisinga, 
 pogoji pod katerimi lahko pridobitelj uporablja dajalčeve razlikovalne znake, kot so 
trgovsko ime, blagovna ali storitvena znamka, označbe za posamezno enoto mreže 
franchisinga, logotip ali kakršenkoli drug razlikovalen element,  
 pravica dajalca, da prilagodi franchising z novimi ali spremenjenimi metodami, 
 določbe, povezane s trajanjem, prenehanjem in podaljšanjem pogodbe, 
 določbe o reševanju sporov med dajalcem in pridobiteljem. 
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Poleg navedenih sestavin, pogodba o franchisingu pogosto vključuje tudi preambulo, ki 
opisuje razloge za sklenitev pogodbe in je zato pomembna za njeno interpretacijo. 132 
Dokumentacijo, ki spremlja pogodbo o franchisingu vselej sestavlja priročnik za poslovanje, 
ki vključuje opis vsakodnevnih poslovnih opravil pridobitelja franchisinga in mu služi kot 
usmeritev za poslovanje, usklajeno s poslovanje celotne mreže franchisinga. 133 Pogosto 
pogodbeni stranki franchisinga skleneta tudi dogovor o nerazkrivanju informacij,134 prodajno 
pogodbo za opremo135 in pogodbo o najemu ali leasingu opreme in poslovnih prostorov.136 
4.4.  BISTVENI ELEMENTI  
4.4.1. Kavza 
 
Kavza je namen strank, zaradi katerega stopata v pogodbeno razmerje. Grilc pravi, da kavza 
pri inominatnih pogodbah pogosto ni jasno razvidna, kar pa ne pomeni, da je ni. 137 
Manifestira se predvsem ob preučevanju zunanjega izraza njunega razmerja, še posebej 
glede na vsebino in obseg medsebojnih pravic in obveznosti, pa tudi razlogov, za katere 
določita, da povzročijo prenehanje veljavnosti pogodbe, prav tako pa je lahko razvidna tudi iz 
uvodnega besedila pogodbe,  t.i. preambule, ki je pri pogodbah o franchisingu običajna. Ta 
sicer opisuje gospodarsko dejavnost, ki je predmet franchisinga, njene poglavitne značilnosti, 
namen pogodbenih strank za sklenitev pogodbe o franchisingu, njune interese in cilje, ki jih 
želita uresničiti v okviru sodelovanja, sredstva in način kako bosta to dosegli.138 Kljub zapisu 
v slovesnem slogu, je v primeru razlage nejasnih pogodbenih določil ali primeru spora 
pogodbenih strank, velikega pomena, saj kaže na namen pogodbenih strank za vstop v 
pogodbeno razmerje.139 
 
Kavza pogodbe o franchisingu mora biti dopustna, torej v skladu z ustavo, prisilnimi predpisi 
ali z moralnimi načeli,140 v kolikor pa to ni, povzroči ničnost same pogodbe. Kavza ima 
poseben pomen tudi pri razlagi morebitnih nejasnih določil pogodbe, saj naj se bolj kot na 
samo vsebino pogodbe, sodišča oprejo na skupni namen pogodbenikov kot del poslovne 
podlage (kavze). Če tega stranke v konkretnem primeru ne opredelijo izrecno, je nanj moč 
sklepati tudi iz okoliščin posla, pri čemer se je potrebno ozreti na ozadje pogodbe, na njeno 
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nastajanje in razmere, v katerih je bila sklenjena, torej na okoliščine, ki pogodbo nujno 
spremljajo in jih je zato potrebno sprejeti v pogodbeno razmerje.141 
 
Kavza je pri večini gospodarskih pogodb izrazito ekonomsko obarvana, kar pomeni, da so 
pogodbene stranke motivirane za doseganje ekonomske koristi. Kavza pogodbe o 
franchisingu je prenos popolne, enotne in standardizirane metode poslovanja. Ta mora biti 
prenesena popolnoma in v celoti. 142 Dajalec s prenosom metode poslovanja širi obseg 
svojega poslovanja, s tem pridobiva tržni delež, vzpostavi distribucijo blaga in storitev, krepi 
dobro ime ter obenem od pridobitelja prejema denarno nadomestilo. Pridobitelj s prenosom 
metode poslovanja in koriščenjem pridobljenih prednosti obstoječega sistema začne 
poslovati ter uživati ekonomske koristi, ki jih le-to prinaša.143 
4.4.2. Predmet 
  
OZ predmet pogodbe uporablja v pomenu izpolnitvenega ravnanja, ki ga s pogodbo 
dogovorita stranki in pomeni predmet obveznosti ene ter predmet pravice druge.144 Biti mora 
določen ali vsaj določljiv, kar pri pogodbi o franchisingu večinoma ni problematično, saj je 
zanjo značilna skrbnost in natančnost pri določanju pravic in obveznosti pogodbenih strank. 
Predmet pogodbe o franchisingu je t.i. paket franchisinga (ang. Franchise Package), 145 
katerega vsebina in obseg se lahko od pogodbe do pogodbe razlikuje, a ga vendarle v 
grobem lahko strnemo na naslednje elemente: (i) odstop pravice izključne prodaje blaga 
in/ali storitev; (ii) odstop pravice izkoriščanja znanja in izkušenj; (iii) opravljanje 
storitev oziroma poslov dajalca franchisinga glede na dogovorjeno delitev dela in (iv) 
odstop pravice izkoriščanja drugih pravic intelektualne in industrijske 
lastnine. 146 Nadalje se lahko pogodbeni stranki dogovorita tudi za spremljevalne 
obveznosti, naprimer najem ali nakup opreme ali poslovnega prostora, pa tudi za posebno 
jamstvo dajalca franchisinga.147 
 
Ključen namen za sklenitev pogodbe o franchisingu je konkurenčni položaj, ki ga ta ustvarja 
za obe pogodbeni stranki. Ekskluzivnost položaja pridobitelja se odraža v dveh razmerjih, in 
sicer: (i) nasproti drugim pridobiteljem znotraj mreže franchisinga (ang. Intra-Exclusivity) in 
(ii) nasproti konkurentom izven sistema franchisinga (ang. Inter-Exclusivity). Prva opisuje 
dogovor o teritorialni delitvi trga, ki pomeni, da dajalec za prodajo blaga ali storitev na 
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dogovorjenem območju ne bo sklenil pogodbe z drugim pridobiteljem, medtem ko druga 
opisuje konkurenčno prednost, ki jo ima pridobitelj v primerjavi z drugimi udeleženci na 
trgu.148 Medtem, ko se dajalec in pridobitelj za prvo pogodbeno dogovorita, pa za drugo 
dajalec pridobitelju ne more jamčiti, saj je konkurenca na trgu izven njegovega vplivnega 
polja. V njegovi domeni je zgolj to, da pridobitelju omogoči izkoriščanje konkurenčnih 
prednosti, ki jih nanj prenese s pogodbo, si poskuša pri dobaviteljih dogovoriti ugodne pogoje 
v njegovo korist in podobno. 
 
Ključno za posamezne enote, ki sestavljajo mrežo franchisinga je, da navzven delujejo 
uniformirano in enotno.149  Tega sam prenos pravic intelektualne lastnine in priročnik za 
poslovanje še ne zagotavljata. V interesu obeh pogodbenih strank je, da dajalec pridobitelju 
zato nudi še dodatne storitve, namenjene temu, da ta posluje na točno določen način. 
 
Dajalec franchisinga svoje storitve opravlja ves čas pogodbenega razmerja,150 pri čemer pa 
se njihova vsebina in obseg logično prilagajata posameznim fazam poslovanja pridobitelja.151 
Pred začetkom poslovanja bodo tako zajemale predvsem: (i) svetovanje pri izbiri lokacije 
poslovne enote; (ii) pomoč pri izbiri opreme poslovnega prostora in navodila za njen zunanji 
izgled; (iii) pomoč pri izbiri kadra in njegovo usposabljanje in (iv) prenos kontaktov 
gospodarskih subjektov, s katerimi utegne pridobitelj poslovno sodelovati. 152  Tekom 
poslovanja pa: (i) ekonomsko, pravno in tehnično svetovanje; (ii) marketing; (iii) prizadevanje 
za pridobitev ugodnih pogojev v korist pridobitelja in (iv) nadzor nad poslovanjem posamezne 
enote mreže franchisinga in poslovnim obnašanjem pridobitelja.153 Bistveno je, da je skrbno 
in kvalitetno izvajanje teh storitev v interesu obeh pogodbenih strank in da se torej dajalec 
zaveda svoje vloge mentorja, pridobitelj pa je njegove usmeritve in zavezujoča navodila 
pripravljen upoštevati.154 
 
Predmet pogodbe o franchisingu je vselej prenos znanja in izkušenj, kamor sodi tudi prenos 
know-how, tako tehničnega kot poslovnega. Prvega sestavljajo recepti, formule, metode ipd., 
drugega pa poslovna strategija. Običajno je know-how vsebovan v priročniku za poslovanje 
(ang. Operating Manual), v katerem so natančna navodila za poslovanje iz ekonomskega, 
pravnega in tehničnega vidika, opisan poslovni sistem in vsebovan priročnik za 
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usposabljanje zaposlenih.155  Know-how kot tak ni zakonsko zaščiten, a vendar mu je, ko 
enkrat zapisan v priročnik za poslovanje, podeljena avtorskopravna zaščita.156 Ta know-
howu ne omogoča tajnosti, ki pa je zanj ključna, saj predstavlja konkurenčno prednost. 
Zaščito mu tako s pogodbenimi določili podelita stranki, in sicer najpogosteje z: (i) določbo o 
varovanju poslovne skrivnosti 157  in (ii) klavzulo o prepovedi opravljanja konkurenčne 
dejavnosti.158 
 
Nadalje so predmet prenosa tudi pravice intelektualne lastnine. Dajalec tako vselej na 
pridobitelja prenese pravico do izkoriščanja njegove znamke, bodisi blagovne bodisi 
storitvene, trgovskega imena, pogosto pa tudi geografske označbe porekla, patenta itn. 
 
Pomembno je, da ima dajalec franchisinga intelektualno lastnino ustrezno zaščiteno, saj v 
obligacijskem pravu velja, da nihče na drugega ne more prenesti več pravic kot jih ima sam 
(lat. Nemo plus iuris in alium transferre potest quam ipse habet). Samo dejstvo, da dajalec 
določene formule nima registrirane s patentno zaščito ne pomeni, da ta pridobitelju ne bo 
poslovno koristila, nasprotno, morda je celo razlog zakaj je sklenil pogodbo, a vendar jo 
lahko na trgu začne uporabljati tudi nekdo drug, pridobitelj pa nasproti njemu nima 
ugovornega zahtevka, saj je dajalec predhodno ni ustrezno zaščitil. Pomembno je tudi, da 
dajalec pravice intelektualne lastnine registrira v vseh državah, v katere namerava širiti svojo 
mrežo franchisinga.159  
4.4.3 Stranki 
 
Stranki pogodbe o franchisingu sta dajalec franchisinga (ang. Franchisor) in pridobitelj 
franchisinga (ang. Franchisee). Oba sta pravno samostojna in neodvisna gospodarska 
subjekta, ki ravnata v svojem imenu in za svoj račun.160 
 
Pogodba o franchisingu ustvarja sistem, t.i. mrežo franchisinga (ang. Franchise Network), ki 
širi klasično pojmovanje dvostranskega pravnega razmerja. To pomeni, da ima sklenitev 
posamezne pogodbe za posledico ustvarjanje sistema, v katerem so udeleženi vsi obstoječi 
pridobitelji, s katerimi je dajalec sklenil v bistvenem podobne pogodbe, kar med drugim 
pomeni, da jih sklenitev pogodbe z novim pridobiteljem, ki bo postal del mreže franchisinga, 
vsaj posredno zadeva. Grilc govori o trikotniškem razmerju, ki ga zgradi mreža in je značilno 
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za nekatere moderne tipe gospodarskih pogodb.161 Zaradi specifične narave franchisinga, za 
katerega je značilen videz uniformiranosti in s tem neizogibno tudi nastopanje pod skupnim 
dobrim imenom, so pridobitelji med seboj v tesnem razmerju, čeprav ne na podlagi 
medsebojnih pogodbenih razmerij. Kljub temu sta stranki pogodbe o franchisingu, kot 
rečeno, zgolj dve. Pogodbeni stranki franchisinga sta v tesnem in načeloma dolgotrajnem 
pravnem razmerju, zato je pomembno, da sledita skupnim ciljem in spoštujeta svoji vlogi v 
pogodbenem razmerju. Grilc pogodbo o franchisingu zaradi osebnega razmerja med 
pogodbenima strankama označuje kot pogodbo intuitu personnae. 162  Zaradi značilnega 
osebnega razmerja med njima, je pogodba o franchisingu prenosljiva le izjemoma in vselej 
po predhodnem soglasju dajalca franchisinga, 163  razen v primeru prenosa pogodbe ali 
posameznih pravic na podjetje, ki je pod kontrolo dajalca franchisinga.164 Dajalec franchsinga 
tako obdrži nadzor nad izbiro bodočega pridobitelja, ki stopi na mesto trenutnega, bodisi v 
primeru ko ta umre oziroma preneha, bodisi v primeru, ko želi iz franchisinga, zaradi 
kakršnihkoli razlogov, izstopiti.165 V primeru, ko pridobitelj franchisinga posamezne pravice ali 
obveznosti prenese na druge gospodarske subjekte, bodisi njemu podrejene, bodisi pravno 
sicer neodvisne, a ekonomsko podrejene, pride do sklenitve tripartitne pogodbe med 
dajalcem franchisinga, prvotnim pridobiteljem (cedentom) in novim pridobiteljem 
(cesionarjem). 166  Prav tako dajalec franchisinga redoma uživa tudi prednostno pravico 
nakupa, ki jo ima nasproti pridobitelju franchisinga, v kolikor se ta odloči za prodajo svojega 
podjetja.167 
 
Za pogodbo o franchisingu je poleg tesnega razmerja pogodbenih strank, značilna tudi de 
facto podrejena vloga pridobitelja franchisinga. Ta se kaže na vseh stopnjah trajanja njunega 
razmerja. Pred sklenitvijo pogodbe o franchisingu mu določeno varnost sicer zagotavljajo 
predpisi, ki dajalcu franchisinga zapovedujejo obseg razkritja informacij, ključnih za odločitev 
o sklenitvi pogodbe, pri čemer pa potencialni pridobitelj franchisinga vpliva na vsebino 
pogodbe o franchisingu praktično nima vpliva. Ta je namreč adhezijska, kar pomeni, da je 
pridobiteljev vpliv omejen zgolj na izbiro "vzemi ali pusti." 168  Grilc opozarja na pogosto 
vsiljevanje pogodbenih obveznosti, ki si jih dajalec izposluje, čeprav nimajo nikakršne zveze 
z namenom pogodbe o franchisingu. Nadalje opozarja tudi na arbitrarno odpovedovanje 
pogodbe s strani dajalca franchisinga, ki, velikokrat brez nadomestila, krši pridobiteljeva 
splošna upravičenja.169 Pritekelj omenjeno prevlado dajalcev franchisinga sicer priznava, a 
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meni, da je potrebno morebitne zlorabe, ki nastanejo kot posledica izkoriščanja njegovega 
močnejšega položaja, v interesu celotnega gospodarstva vsaj deloma prezreti.170 
 
Pritekelj pravi, da so z vidika statusnega prava v praksi dajalci franchisinga v večini večji 
gospodarski subjekti, katerih dejavnost je proizvodnja določenega blaga ali storitev ali pa 
trgovina, pridobitelji franchisinga pa grosisti, detajlisti in trgovci vseh velikostnih razredov.171 
Takšen zaključek lahko sprejmemo zgolj ob predpostavki, da je velika večina franchisinga v 
obliki proizvodnega franchisinga, kar pa danes ne drži več. Proizvodni franchising je bila 
najpogostejša oblika franchisinga v preteklosti, ob njegovih začetkih, kar še posebej velja ob 
upoštevanju večinskega stališča pravnih teoretikov, da se je franchising razvil prav iz 
pogodbe o distribuciji in pomeni njen razvojni vrh.172 Danes prevladujoča oblika franchisinga 
je poslovni franchising, za katerega je bistveno, da se s pogodbo ne prenaša zgolj pravica do 
udeležbe na posamezni vertikalni ravni proizvodnega procesa, temveč nanj prenaša celoten 
paket franchisinga, katerega še posebej pomembna sestavina sta know-how in dobro ime.173 
Tako lahko zavzamem stališče, da so dajalci franchisinga v večini resda velikostno gledano 
večji gospodarski subjekti, pri čemer pa ne drži več, da gre največkrat za velike trgovce in 
proizvajalce.  
 
Bolj smiselna ločevalna okoliščina se mi tako zdi starost obeh gospodarskih subjektov. Grilc 
tako opaža, da so dajalci franchisinga skoraj nujno, zaradi smisla pogodbe o franchisingu, tj. 
prenosa osvojenega dela trga in klientele, že ustanovljeni gospodarski subjekti z določeno 
dobo nastopanja na trgu, medtem ko so pridobitelji franchisinga lahko in tudi praviloma so, 
novoustanovljeni gospodarski subjekti.174  A obenem ta lastnost ni nujna. Za franchising se 
namreč lahko odloči tudi slednji, pri čemer bodoče pridobitelje franchisinga prepriča v 
potencial svoje poslovne ideje, te pa mu verjamemo. Predmet franchisinga je lahko torej že 
sam koncept, večinoma intelektualno intenziven pri čemer pa lahko ta pomeni skupek znanja 
in izkušenj, ki si jih je dajalec pridobival pri različnih poslovnih udejstvovanjih.175  
 
Omeniti velja, da statusnopravna oblika pogodbenih strank ni relevantna. Pogodbo o 
franchisingu lahko namreč sklenejo tudi subjekti, ki so (ne)posredno nadzorovani ali 
nadzorujejo dajalca oz. pridobitelja ali pa so nadzorovani s strani druge pravne osebe, ki 
nadzoruje dajalca oz. pridobitelja.176 
                                               
170
 M. Pritekelj, Bistvene sestavine pogodbe o franchisingu, Pravosodni bilten, 17 (1996), str. 109. 
171
 Prav tam. 
172
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 59. 
173
 Tako tudi J. N. Adams in K. V. Prichard Jones, FRANCHISING: PRACTICE AND PRECEDENTS IN 
BUSINESS FORMAT FRANCHISING (1990). 
174
 Prav tam, str. 69. 
175
 Grilc se sicer sprašuje ali gre v tem primeru res za franchising ali zgolj za eno izmed njegovih mejnih oblik, P. 
Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 70. 
176
 2. člen Model Franchise Disclosure Law. 
 35 
4.4.4. Denarno nadomestilo 
 
Pogodbeni stranki se o denarnem nadomestilu, ki ga plača pridobitelj dajalcu, prosto 
dogovorita, pri čemer pa je to ponavadi sestavljeno iz začetne (ang. Initial Fee) in 
nadaljevalne pristojbine (ang. Continuing Fee). 177  Grilc poleg te strukture denarnega 
nadomestila, opisuje še dve, in sicer: i) pavšalno odmerjeno pristopnino (ang. Fee) in 
odmena kot plačilo za pravice in storitve, ki so predmet pogodbe (ang. Royaly) ter ii) začetno 
plačilo v enkratnem znesku, po višini vnaprej dogovorjeno mesečno nadomestilo in v 
odstotku od prometa izraženo nadaljevalno nadomestilo.178 
 
Začetna pristojbina pomeni plačilo vstopa v mrežo franchisinga in predstavlja plačilo paketa 
franchisinga, 179  torej plačilo prenosa pravice izkoriščanja konkurenčnih prednosti, kamor 
sodijo pravice intelektualne lastnine, know-how, klientela, pomoč dajalca itn. Nadaljevalna 
pristojbina pomeni plačilo storitev in proizvodov, ki jih pridobitelj prejme od dajalca 
franchisinga.180 Ponavadi je sestavljena iz fiksnega dela, ki je mesečno enak in pavšalno 
odmerjen, ter variabilnega dela, katerega višina se načeloma določa kot odstotek od 
celotnega prometa posamezne enote mreže franchisinga (ang. Royalty). V primeru, ko je 
predmet pogodbe tudi prenos pravice do izkoriščanja tehnološkega procesa, zavarovanega s 
patentom, je dolžan pridobitelj plačevati licenčnino, v primeru franchisinga storitev pa 
poslovodno provizijo.181 
 
Razmerje med začetno in nadaljevalno pristojbino je različno, pri čemer pa lahko visoka 
začetna pristojbina predstavlja razlog za dvom o tem, kolikšna bo motiviranost dajalca za 
uspešnost poslovanja posameznega pridobitelja, torej predvsem ali mu bo nudil kvalitetno in 
pravočasno pomoč, medtem ko lahko po drugi strani nizka nadaljevalna pristojbina povzroča 
neskladnosti pri razvoju posameznih enot znotraj mreže franchisinga.182 Pratt opozarja, da 
začetna pristojbina ne sme vsebovati nikakršnega profita dajalcu franchisinga, saj naj 
predstavlja izključno povrnitev stroškov, ki so mu nastali v selekcijskem postopku bodočega 
pridobitelja in njegovega usposabljanja.183 
 
Začetna pristojbina zapade v plačilo najkasneje pred začetkom poslovanja pridobitelja, 
največkrat pa že ob sklenitvi pogodbe o franchisingu ali v roku, določenem v njej.184 O načinu 
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in rokih plačil nadaljevalne pristojbine pa se pogodbeni stranki dogovorita, upoštevajoč svoje 
interese. 
4.5. TRAJANJE IN PRENEHANJE POGODBE  
 
Pogodba o franchisingu je v praksi sklenjena za čas trajanja od enega do petindvajset let,185 
pri čemer je ta odvisen predvsem od ekonomskih interesov pogodbenih strank in dejavnosti, 
za opravljanje katere se sklepa. Ker je kavza pogodbe o franchisingu tesno ekonomsko 
sodelovanje dajalca in pridobitelja, ki pa se lahko popolnoma realizira šele po določenem 
času, potrebnem za kompleksno vključitev pridobitelja v sistem franchisinga in njegovo 
uspešno nastopanje na trgu, je običajno pogodba sklenjena za daljši čas. Mlikotin Tomić 
opaža, da so pogodbe o proizvodnem franchisingu sklenjene za krajši čas, kot pogodbe o 
poslovnem franchisingu, saj slednje načeloma zahtevajo višje investicije in zahtevno 
usposabljanje pridobitelja franchisinga, ki ni smiselno, v kolikor pogodbeni odnos ni 
načrtovan kot dolgoročnejši.186 Nadalje je čas trajanja pogodbe o franchisingu odvisen tudi 
od stadija razvoja sistema franchisinga in od teritorija, na katerem deluje posamezna enota 
mreže franchisinga.187 
 
Ne glede na čas trajanja pogodbe o franchisingu, veliko gospodarskih pogodb vsebuje 
določila o tihem podaljšanju veljavnosti pogodbe, ki avtomatično nastopi v kolikor ena izmed 
pogodbenih strank (pravočasno) ne izrazi svoje namere o prekinitvi pogodbe.188 
  
Pogodba o franchisingu lahko preneha i) s potekom časa za katerega je bila sklenjena, ii) s 
sporazumnim dogovorom pogodbenih strank ali iii) z enostransko izjavo volje pogodbene 
stranke, tj. odpovedjo.189 
 
Prva dva načina prenehanja nista posebej problematična, saj temeljita na konsenzu strank, 
bodisi izraženem ob določitvi časa trajanja pogodbe ob njeni sklenitvi, bodisi kasneje, npr. 
zaradi bistveno spremenjenih okoliščin, zaradi katerih vztrajanje pri pogodbi ni več smiselno 
za nobeno izmed njiju. 
 
Pogodbena stranka lahko enostransko odpove pogodbo v kolikor nastopijo odpovedni 
razlogi. Bistveni in najbolj pogosti izmed njih so načeloma določeni že v sami pogodbi, npr. 
neizpolnitev ali nepravilna izpolnitev pogodbene obveznosti, razkritje informacij zaupne 
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narave, izguba zaupanja, zloraba konkurenčne prepovedi, kršitev poslovnega ugleda itn., pri 
čemer njihov obseg ni vnaprej predvidljiv in zato ne sme biti končen. Odpovedni razlogi 
morajo biti takšni, da znatno onemogočajo nadaljnje sodelovanje pogodbenih strank. 
Enostranska odpoved pogodbe je lahko vezana na odpovedni rok, katerega namen je, da se 
druga pogodbena stranka na nastop posledic prenehanja pogodbe primerno pripravi. Stranki 
lahko odpovedni rok prosto dogovorita, pri čemer pa je splošno gledano odpovedni rok 
postavljen za primere, ki sicer upravičujejo odpoved pogodbe, a niso tolikšni, da to zahtevajo 
nemudoma. Med resne razloge, ki onemogočajo nadaljnje poslovno sodelovanje dajalca in 
pridobitelja franchisinga, in tako opravičujejo odpoved pogodbe brez odpovednega roka, 
sodijo zloraba ali pomanjkanje zaupanja med pogodbenima strankama, oškodovanje 
potrošnikov, kazenske obsodbe katere izmed pogodbenih strank, stečaj in kršitve bistvenih 
pogodbenih določil.190  
 
Zaradi kompleksnosti razmerja, ki ga ustvari pogodba o franchisingu, le-ta natančno določa 
tudi pravice in obveznosti pogodbenih strank ob in po prenehanju. Pridobitelj franchisinga po 
prenehanju ne sme več prodajati proizvodov, ki jih je prejel od dajalca, z njegovim 
posredovanjem ali na podlagi njegovih referenc, pri čemer pa je redno določena obveznost 
slednjega, da še neprodane in nepoškodovane proizvode odkupi po nižji ceni.191 Pridobitelj 
franchisinga prav tako ne sme več uporabljati know-howa, dobrega imena, blagovne 
znamke, firme, blagovnih imen, patentov, modelov in drugih konkurenčnih prednosti, prav 
tako pa mora dajalcu franchisinga vrniti opremo, poslovni priročnik, poslovne prostore in 
drugo kar je tekom pogodbenega razmerja uporabljal.192 Pridobitelja veže tudi konkurenčna 
prepoved, ki pomeni, da pridobitelj ne sme opravljati dejavnosti, ki bi pomenila konkurenčno 
dajalčevi, pri čemer pa se prepoved načeloma nanaša na območje, blago, storitve in osebe, 
kot določene v pogodbi in mora biti vselej časovno omejena.193 Ker konkurenčna klavzula 
posamezniku prepoveduje oziroma omejuje opravljanje posamezne gospodarske dejavnosti, 
in s tem pomeni poseg v pravico do svobodne gospodarske pobude, je ni mogoče razlagati 
izven okvirja obsega in pogojev, določenih v pogodbi. Višje sodišče v Ljubljani v, doslej edini, 
sodbi s področja franchisinga, tako pravi: "Neutemeljeno je pritožbeno sklicevanje, da naj bi 
raztezanje konkurenčne prepovedi tudi na tretje subjekte izhajalo iz uporabe besedne zveze 
"ne sme pričeti poslovati pod imenom tretje firme" pri opredelitve prve oblike prepovedanega 
ravnanja toženi stranki. Besedila prepovedi poslovanja pod imenom tretje firme (nova 
franšizna pogodba) ni mogoče razumeti drugače kot prepoved toženi stranki, da po 
prenehanju franšizne pogodbe sklene novo franšizno pogodbo. Tudi, če bi bilo uporabo 
besedne zveze tretje firme razumeti ko sinonim za nov pravni subjekt, bi se ta prepoved 
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lahko nanašala le na subjekt, v katerega je vključena tožena stranka. Besedila pogodbe zato 
ni mogoče razlagati v smeri, da naj bi se prepoved nanašala tudi na poslovanje tretje fizične 
osebe ob predpostavki osebne povezanosti s toženo stranko." 194 
 
V primeru enostranske odpovedi pogodbe ima pogodbena stranka, pri kateri niso nastali 
razlogi za prenehanje, pravico zahtevati povrnitev škode in, če je tako dogovorjeno, tudi 
plačilo pogodbene kazni. Grilc navaja, da lahko pridobitelj franchisinga zaradi prenehanja 
pogodbe utrpi veliko škodo, saj naenkrat ostane brez vseh konkurenčnih prednosti, ki jih je 
pridobil s pogodbo in h katerim je tekom svojega dela v okviru franchisinga tudi sam 
pripomogel, ob tem pa mu dajalec franchisinga ne izplača odmene, ki bi mu pripadala.195 
Tako lahko pridobitelj na temelju pogodbe o franchisingu proti dajalcu franchisinga uveljavlja 
odškodninski zahtevek, pri čemer bo višina priznane dejanske škode odvisna od uspeha 
njegovega dokazovanja. Mlikotin Tomić pravi, da je položaj pridobitelja v primeru prenehanja 
pogodbe o franchisingu, sklenjene za določen čas, zaradi kršitve pogodbenih določil s strani 
dajalca franchisinga, z vidika višine prisojene odškodnine načeloma boljši od položaja 
pridobitelja v primeru prenehanja pogodbe, sklenjene za nedoločen čas. 196  V primeru 
prenehanja pogodbe o franchisingu pred potekom časa, za katerega je bila sklenjena, bo 
namreč višina odškodnine izračunana glede na povprečni mesečni oziroma letni prihodek 
pridobitelja iz naslova izvrševanja pogodbe o franchisingu, pomnožen s številom mesecev 
oziroma let, preostalih do rednega prenehanja pogodbe. Tako bo lahko pridobitelju 
franchisinga prisojena odškodnina v takšni višini, da bo dejansko postavljen v položaj, kot da 
do predčasnega prenehanja pogodbe sploh ne bi prišlo. V primeru predčasnega prenehanja 
pogodbe, sklenjene za nedoločen čas, bo pridobitelj načeloma upravičen zgolj do 
odškodnine v višini, izračunani glede na povprečni mesečni prihodek, ki bo natekla do dne 
pravnomočno končanega sodnega postopka oziroma ki bi natekla do dne izteka 
odpovednega roka, ki bi sicer veljal v primeru odstopa od pogodbe z odpovednim rokom. 197 
 
4.6. SPORI IZ POGODBE 
 
Spor iz pogodbe o franchisingu lahko stranki predložita v reševanje stvarno pristojnemu 
sodišču ali pa se odločita za alternativno reševanje spora. Za reševanje sporov iz pogobe o 
franchisingu sta arbitraža in mediacija zelo primerni, saj ju odlikuje hitrost postopka in njuna 
prilagojenost interesom strank. Strankama je pri obeh alternativnih načinih reševanja sporov 
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namreč omogočeno, da skleneta dogovor, ki v največji možni meri odraža njune želje o 
prihodnosti medsebojnega sodelovanja. 
 
V kolikor se stranki odločita za zunajsodno reševanje spora z arbitražo, skleneta arbitražni 
sporazum. Ta je lahko v obliki arbitražne klavzule v pogodbi, 198 ali pa v obliki samostojnega 
sporazuma.199Arbitraža in sodni postopek se izključujeta, zato v primeru, ko stranki ne 
uspeta doseči sporazumne rešitve spora, v njem odloči arbiter, čigar odločitev ima učinek 
pravnomočne odločbe.200 V okviru Gospodarske zbornice Slovenije deluje Stalna arbitraža, 
katere odlika so jasna pravila, hitrost reševanja sporov in predvsem večja ekonomičnost 
njihovega reševanja, ki je pri gospodarskih pogodbah še posebej pomembna, saj je obema 
pogodbenima stranka načeloma v interesu nadaljevanje poslovnega sodelovanja ali pa vsaj 
njegova čimmanj boleča prekinitev.201 Stranka, ki spor predloži v reševanje Stalni arbitraži je 
namreč že vnaprej seznanjena s ceno postopka, predočen ji je časovni načrt poteka 
postopka, prav tako pa si lahko stranki izbereta merodajno materialno pravo, ki se uporablja 
brez upoštevanja kolizijskih pravil.  
 
Stranki se lahko dogovorita tudi za reševanje spora z mediacijo, ki se ponavadi uporabi kot 
poskus razrešitve spora pred začetkom arbitražnega ali sodnega postopka. Pogodbe o 
franchisingu pogosto vsebujejo določbo, da se morebitni spori, ki nastanejo med strankama 
najprej poskusijo rešiti na način, da direktorja obeh strank predstavita svoj pogled na spor in 
ga poskusita z medsebojnim popuščanjem tudi rešiti. Stranki se lahko nadalje dogovorita, da 
se v spor pritegne neodvisnega mediatorja, ki, glede na izražena stališča strank, poskuša 
doseči dogovor, sprejemljiv za obse stranki. 202  Mediator sicer ne sprejme zavezujoče 
odločitve, a vendar naj bi bila ta takšna, da jo stranki spoštujeta zato, ker je sporazumna, 
ustrezna za obe in usmerjena v prihodnost.   
                                               
198
 Gospodarska zbornica Slovenije na svoji spletni strani ponuja več vzorčnih arbitražnih klavzul: 
http://www.sloarbitration.eu/Vzorcne-arbitrazne-klavzule-SL. 
199
 Prvi odstavek 10. člena Zakon o arbitraži (ZArbit), Ur. l. RS, št. 45/08. 
200
Arbitražna pravila Stalne arbitraže pri Gospodarski zbornici Slovenije, URL: 
http://www.sloarbitration.eu/Portals/0/Ljubljanska-arbitrazna-
pravila/Arbitrazna_pravila_Stalne_arbitraze_pri_Gospodarski_zbornici_Slovenije_Ljubljanska_arbitrazna_pravila.
pdf (31. 5. 2017). 
201
 A. Hurwitz, The Use of Alternative Dispute Resolution in Franchising: An Introduction, Franchise Law Journal 
11 (1992) 4, str. 98. 
202
 C. J. Franklin, A. P. Loewinger, Planning for Alternative Dispute Resolution in International Franchising 
Relationships, International Business Lawyer 25 (1997), str. 223. 
 40 
5.  PRIMERJAVA POGODBE O FRANCHISINGU S 
SORODNIMI POGODBAMI  
5.1. PRODAJNA POGODBA  
 
Prodajna pogodba je lahko del pogodbe o franchisingu. Tako bo, ko se pridobitelj zaveže 
kupovati proizvode ali sestavine zgolj pri dajalcu franchisinga ali ko od njega odkupi poslovni 
prostor ali opremo.203 Dajalec in pridobitelj franchisinga lahko v pogodbi s klavzulo določita 
tudi, da mora pridobitelj po prenehanju pogodbe dajalcu po nižji ceni prodati preostalo 
zalogo.204  
 
Tako kot pri prodajni pogodbi, tudi pri pogodbi o franchisingu velja, da gre za tipsko oziroma 
adhezijsko pogodbo, na katero šibkejša stranka nima posebnega vpliva, vsebino obeh pa 
pogosto dopolnjujejo tudi splošni pogoji poslovanja in praksa, vzpostavljena med strankama.  
5.2. LICENČNA POGODBA 
 
Če bi zavzeli stališče, da je pogodba o franchisingu sestavljena pogodba, bi vsekakor držalo, 
da licenčna pogodba zavzema njen velik del. Grilc tako pravi, da pogodba o franchisingu ni 
tipična licenčna pogodba, čeprav misli o njenem pretežnem značaju ni moč povsem 
izključiti.205 Jedro licenčne pogodbe, torej odstop pravice izkoriščanja patentiranega izuma, 
tehničnega znanja in izkušenj, znamke, vzorca ali modela, je namreč vselej tudi predmet 
pogodbe o franchisingu.206 A vendar je kavza pogodbe o franchisingu v prenosu dobrega 
imena, ki ga je dajalec franchisinga ustvaril na trgu, in ne v prenosu pravic intelektualne 
lastnine.207  
5.3. POGODBA O PRENOSU KNOW-HOW 
 
Tako kot pogodbo o franchisingu, je tudi pogodbo o prenosu know-how oblikovala poslovna 
praksa, zaradi česar jo uvrščamo med pogodbe avtonomnega prava, ki zakonsko niso 
urejene. S pogodbo o prenosu know-how se preneseta tehnično in poslovno znanje ter 
izkušnje, pri čemer omenjeni pojmi zgolj ilustrativno opisujejo obseg in vsebino teh 
nedokončno pojmovanih kategorij.208 Čeprav pogodbe o prenosu know-how ne gre površno 
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subsumirati pod licenčno, pa obe skupaj tvorita pomemben del pogodbe o franchisingu. Grilc 
pravi, da pogodba o franchisingu poleg prodaje proizvodov, vsebuje tudi prodajo know-how, 
pri čemer morata biti obe v funkcionalni in ekonomski zvezi.209 A vendar je kavza pogodbe o 
franchisingu v prenosu dobrega imena, ki se ne prenaša z licenčno pogodbo in ne s pogodbo 
o prenosu know-how.  
5.4. DISTRIBUCIJSKA POGODBA 
 
Nekateri pravni teoretiki zagovarjajo stališče, da pogodba o franchisingu pomeni najvišjo 
stopnjo razvoja pogodbe o distribuciji. Ker tako kot pogodba o franchisingu, tudi distribucijska 
pogodba zakonsko ni urejena, njena narava pa je kompleksna, Grilc opozarja, da je iskanje 
njunih stičnih točk težavno.210  Čeprav distribucijska pogodba zakonsko ni urejena, pa jo 
uvrščamo med nominatne pogodbe, saj pravna teorija in praksa za njeno presojo poenoteno 
priznavata uporabo nekaterih zakonskih določb.211 Ker je distribucijska pogodba mešana 
pogodba, v večji meri sestavljena iz prodajne in agencijske pogodbe, se zanjo smiselno 
uporabljajo določbe obeh.212 
 
Distribucijsko pogodbo je, tako kot pogodbo o franchisingu, oblikovala poslovna praksa, 
glede na ekonomske interese gospodarskih subjektov.213 Namenjena je vzpostavitvi poti za 
plasma blaga ali storitev do končnega uporabnika, kar je sicer značilno tudi za franchising, 
še posebej za njegovo proizvodno obliko.  
 
Tako za distribucijsko, kot za pogodbo o franchisingu, je značilna tesnost in relativna trajnost 
razmerja pogodbenih strank, a kljub temu vsaka izmed pogodbenih strank deluje v svojem 
imenu in za svoj račun.214 Z distribucijsko pogodbo pridobi dobavitelj določen nadzor nad 
poslovnim obnašanjem distributerja, ki je namenjen predvsem zagotovitvi enotne prodajne 
mreže, 215  pri čemer pa je ta nadzor manjši kot ga izvršuje dajalec franchisinga nad 
pridobiteljem franchisinga. 
 
Za obe pogodbi je prav tako značilna ekonomsko obarvana kavza, ki je predvsem v pridobitvi 
konkurenčnih prednosti na trgu. Prav tako kot pogodba o franchisingu, tudi distribucijska 
pogodba namreč ustvarja ekskluzivnost položaja distributerja. Ta redoma pridobi ekskluzivno 
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pravico distribucije izdelkov z blagovno znamko dobavitelja na določenem teritoriju, s tem pa 
privilegiran položaj na trgu.  
5.5. KOMISIJSKA POGODBA 
 
Komisijska pogodba je pogodbi o franchisingu podobna v toliko, da se lahko tudi s slednjo 
dajalec in pridobitelj dogovorita za opravo določenega posla, naprimer da dajalec v svojem 
imenu in za račun pridobitelja sklene prodajno pogodbo s proizvajalcem opreme za poslovni 
prostor pridobitelja ali pa da sklene pogodbo za najem poslovnega prostora pridobitelja. 
Poudariti pa velja, da je ena ključnih značilnosti pogodbenega razmerja dajalca in pridobitelja 
franchisinga ta, da sta oba pravno in finančno neodvisna, zatorej praviloma samostojno 
sklepata pravne posle v svojem imenu in za svoj račun, medtem ko komisionar ravna v 
svojem imenu, a za račun komitenta. Prav tako je razmerje, ki ga ustvari pogodba o 
franchisingu dalj časa trajajoče, razmerje, ki ga oblikuje komisijska pogodba pa ponavadi 
omejeno zgolj na enega ali več pravnih poslov, ki naj jih opravi komisionar.216 
5.6. POGODBA O TRGOVSKEM ZASTOPANJU 
 
Za trgovsko zastopanje je, tako kot za pogodbo o franchisingu, značilna relativna trajnost in 
tesnost razmerja, pri čemer pa je zastopnik povsem podrejen navodilom naročitelja. 217  
Četudi je pridobitelj franchisinga vezan na navodila dajalca, ki nad njim izvaja določeno 
stopnjo nadzora, njunega razmerja ne moremo enačiti z razmerjem principal – agent oz. 
zastopnik. Tako bi bilo zgolj takrat, ko bi nadzor, ki ga izvaja dajalec franchisinga, presegal 
mero, potrebno za zagotovitev enotnosti delovanja mreže franchisinga in bi pomenil 
vmešavanje v vsakodnevno poslovanje pridobitelja.218 Obema pogodbama je skupen namen 
njune sklenitve, in sicer vzpostavitev ali olajšanje poti od proizvajalca do končnega 
uporabnika.219 Medtem ko se zastopnik zaveže, da bo ves čas skrbel za to, da bodo tretje 
osebe sklepale posle z njegovim naročiteljem, pa take zaveze dajalca franchisinga nasproti 
pridobitelju niso običajne.220 Zastopnik ravna v imenu in za račun naročitelja, pri čemer je 
njegovo plačilo odvisno od uspešnosti posredovanja med naročiteljem in tretjimi osebami. 
Pridobitelj franchisinga ravna v svojem imenu in za svoj račun ter je tako pravno neodvisen 
subjekt,221 katerega plačilo je odvisno od uspešnosti poslovnega nastopanja na trgu in ne od 
uspešnosti njegovega posredovanja za dajalca franchisinga. 
                                               
216
 P. Grilc, Pravna narava in kavza pogodbe o franchisingu, Zbornik znanstvenih razprav, 51 (1991), str. 47. 
217
 Prav tam, str. 49. 
218
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 52. 
219
 P. Grilc, Pravna narava in kavza pogodbe o franchisingu, Zbornik znanstvenih razprav, 51 (1991), str. 46. 
220
 P. Grilc, POGODBA O FRANCHISINGU (1988), str. 52. 
221
 D. Mlikotin Tomić, UGOVOR O FRANCHISINGU (1987), str. 25. 
 43 
5.7. POGODBA O NAROČILU 
 
Določila, da dajalec ali pridobitelj franchisinga drug za drugega opravita posamezen pravni 
posel sicer v pogodbi o franchisingu niso izključena, a tudi ne običajna.222 Podobnost med 
obema pogodbama je v zaupnosti odnosa pogodbenih strank, pri čemer pa je odnos med 
naročiteljem in prevzemnikom tesnejši, kot med dajalcem in pridobiteljem franchisinga, kar 
gre soditi tudi po zakonskih določbah, naprimer določbi, da mora prevzemnik naročilo izvršiti 
osebno223 ali pa da pogodba o naročilu s smrtjo prevzemnika preneha.224 To je moč sklepati 
tudi po namenu njune sklenitve. Medtem ko je motiv za sklenitev pogodbe o franchisingu 
predvsem ekonomski interes strank,225 pa ta za pogodbo o naročilu ni običajen, nasprotno, 
velikokrat je oseben.  
6. ODGOVORNOST DAJALCA FRANCHISINGA ZA 
RAVNANJA PRIDOBITELJA FRANCHISINGA 
 
Razmerje med dajalcem in pridobiteljem franchisinga je razmerje med dvema pravno 
samostojnima gospodarskima subjektoma, ki ravnata v svojem imenu in za svoj račun,226 
zato sta za škodo, ki izhaja iz njunih ravnanj, načeloma tudi samostojno odgovorna.  
 
Zadrego, ki sproža vprašanje obstoja odškodninske odgovornosti dajalca franchisinga za 
ravnanja pridobiteljev franchisinga, gre pripisati predvsem videzu uniformiranosti, ki ga ima 
mreža franchisinga. Zanjo je ključno, da navzven deluje popolnoma enotno, posamezne 
enote pa na trgu nastopajo pod skupnim ugledom. Potrošnik tako utemeljeno verjame, da 
ima opravka s poslovno enoto družbe, ne pa s samostojnim gospodarskim subjektom, zaradi 
česar lahko svoj odškodninski zahtevek naslovi na dajalca franchisinga in ne na pridobitelja, 
ki je škodo dejansko povzročil.227 Pogodbene klavzule o razbremenitvi odgovornosti dajalca 
franchisinga s strani pridobitelja so v pogodbah o franchisingu sicer običajne, a ne pomenijo 
a priori ekskulpacije dajalca.228 Prav tako se lahko dajalec franchisinga preventivno zavaruje 
tudi na način, da pridobiteljem zapove, da na določen način (na primer z označbo v 
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poslovnem prostoru) potrošnika obvestijo, da so samostojni gospodarski subjekti in tako 
samostojno odgovarjajo.229 
 
Odgovornost dajalca franchisinga je vzpostavljena predvsem v primerih, ko nad pridobiteljem 
vrši pretiran nadzor in v primeru, ko je proizvajalec proizvodov, ki so predmet franchisinga.230  
 
Obstoj odgovornosti dajalca franchisinga za ravnanja pridobitelja franchisinga je odvisen od 
stopnje nadzora, ki jo ima nad ravnanjem pridobitelja. Nadzor naj bi bil zgolj tolikšen, kot 
potrebno za zagotovitev enotnosti in ugleda mreže franchisinga, medtem ko naj bi bila 
dnevna poslovodna opravila in odločitve v rokah pridobitelja, ki je tako zanje tudi odgovoren. 
Prenos dela odgovornosti na pridobitelja je sicer ena od prednosti, ki jo razmerje pomeni za 
dajalca franchisinga, a vendar to ne pomeni, da ta v resnici ne bo želel pretirano nadzorovati 
pridobitelja. 231  Če ima dajalec de facto vpliv tudi na vsakodnevne poslovne odločitve 
pridobitelja, bodisi na način, da mu daje zavezujoča navodila, ki niso nujna za zagotovitev 
enotnosti mreže franchisinga, bodisi da nad njegovim poslovanjem izvaja pretiran nadzor, pa 
njuno razmerje meji na razmerje agent - principal, 232  in lahko pomeni temelj za obstoj 
odgovornosti dajalca franchisinga.233 Objektivna odgovornost, izhajajoča iz pretiranega vpliva 
dajalca franchisinga na obnašanje pridobitelja, je pogostejša pri poslovni obliki franchisinga. 
Pri tej obliki franchisinga sta uniformiranost mreže in ohranitev ugleda namreč ključna in 
lahko pomenita motivacijo dajalca franchisinga k pretiranemu vplivanju na obnašanje 
pridobitelja. 234  Medtem ko je pri proizvodni obliki franchisinga dajalec pogosto tudi 
proizvajalec izdelka, ki ga preko franchisinga plasira na trg in s tem ohranja vpliv na njegovo 
kvaliteto, pa je pri poslovni obliki franchisinga, v večini namenjeni nudenju storitev, 
pomembna tudi celostna izkušnja potrošnika. Čisti poslovni prostori, prijaznost osebja, 
kvalitetna storitev in druge lastnosti posamezne enote franchisinga imajo namreč velik vpliv 
na ugled celotne mreže franchisinga, zaradi česar je lahko dajalec franchisinga pretirano 
motiviran za vplivanje na vsakodnevne poslovne odločitve pridobitelja.235 
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Dajalec franchisinga je lahko odgovoren tudi po institutu producentske odgovornosti, ki ga 
urejata Direktiva 85/374/EGS236 in Zakon o varstvu potrošnikov.237  Iz določb Direktive in 
ZVPot izhaja, da ni dopustno priznati oškodovancu pravic iz naslova objektivne odgovornosti 
proizvajalca za napake na stvari drugače, kot to ureja Direktiva, kar velja tudi za ugotavljanje 
temelja objektivne odškodninske odgovornosti, ki je podlaga za priznanje nepremoženjske 
škode, katere vrsta, obseg in višina se presoja po nacionalnih predpisih posamezne 
države. 238  3. člen navedene Direktive določa, da izraz proizvajalec pomeni proizvajalca 
dokončanih proizvodov, katere koli surovine ali sestavnega dela ali vsako osebo, ki se s 
svojim imenom, blagovno znamko ali drugim razlikovalnim znakom na proizvodu predstavlja 
kot njegov proizvajalec. Ta skladno s 6. členom direktive odgovarja za škodo, ki jo povzroči 
napaka na njegovem proizvodu. Elementi, ki jih mora dokazati oškodovanec so napaka, 
škoda in vzročna zveza, ne pa tudi krivda, kar pomeni, da je producentska odgovornost 
objektivna odgovornost.239 
 
Anglosaksonski pravni red odgovornost dajalca franchisinga redoma presoja po t.i. deep 
pocket doktrini (slo. doktrina globokega žepa), ki dopušča možnost objektivne odgovornosti 
dajalca franchisinga za ravnanja pridobitelja, glede na obseg oziroma vrednost njegovega 
premoženja.240 Slovenska sodna praksa uporabe te doktrine ne dopušča, saj je objektivna 
odgovornost v odškodninskem pravu izjema, pri čemer finančnih zmožnosti odgovorne 
osebe ni med okoliščinami, ki jo pogojujejo.241 Nekateri avtorji celo zagovarjajo stališče, da so 
lahko za ravnanje enega pridobitelja franchisinga, odgovorni prav vsi pridobitelji znotraj 
mreže franchisinga, vključno z dajalcem.242 To utemeljujejo s tem, da vsi uživajo ekonomske 
koristi, izhajajoče iz ugleda, ki ga skupno soustvarjajo, zato naj trpijo tudi morebitne 
negativne posledice. Tega stališča ne moremo podpreti, saj vzpostavlja objektivno 
odgovornost vsakega od pridobiteljev, pri čemer pa te med seboj niso niti v pogodbenem 
razmerju in ne morejo vplivati na ravnanje en drugega. 
 
Predvidevati gre, da bi bilo dokazovanje obstoja odškodninske odgovornosti dajalca 
franchisinga za ravnanja pridobitelja izjemno zahtevno, predvsem v kontinentalnem pravnem 
redu, ki odgovornost presoja znatno bolj konzervativno kot anglosaksonski. Če bi želel 
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oškodovanec dokazati odgovornost dajalca, bi imel zahtevno nalogo utemeljevanja 
izpolnjenosti posameznih elementov odgovornosti, predvsem vzročne zveze med 
protipravnim ravnanjem in škodo, v primeru da bi odgovornost dajalca zatrjeval na podlagi 
domnevnega razmerja agent – principal. Dokazovanje odgovornosti dajalca franchsinga na 
temelju producentske odgovornosti bi bilo zaradi močnega pravnega varstva potrošnikov, 
lažje.  
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7.  SKLEP 
 
Franchising je, upoštevajoč razvitost in splošno gospodarsko klimo, tudi v Sloveniji priljubljen 
model poslovnega sodelovanja gospodarskih subjektov. Te, v kolikor pripravljeni sprejemati 
kompromise, nujne za tesno in plodno sodelovanje, v njem prepoznajo način kako skupaj 
uspešno nastopati na trgu in premagovati neizogibne ovire. 
 
Franchising se je razvil iz potreb poslovne prakse, ki ga je skozi čas oblikovala v dovršen 
kontrakt avtonomnega gospodarskega prava. Pogodba o franchisingu, kljub zakonski 
neurejenosti, ob spoštovanju nezavezujočih priporočil kodeksov etike poslovnega obnašanja 
in splošnih pravil obligacijskega prava, pogodbenima strankama nudi ravnovesje med pravno 
varnostjo in potrebami gospodarskega udejstvovanja.  
 
Številni pravni teoretiki so si prizadevali k opredelitvi pravne narave pogodbe o franchisingu, 
a so zaradi njene izjemne kompleksnosti in vsebnosti posameznih elementov številnih 
pogodb gospodarskega prava, pristali na dejstvo, da je le-ta sui generis, svojevrstna. 
Posebnost pogodbe o franchisingu je tudi domet njenega vpliva. Ta namreč ni zgolj inter 
partes, temveč posega v pravice in obveznosti vseh pridobiteljev znotraj posamezne mreže 
franchisinga. Ker je za mrežo franchisinga ključno, da navzven deluje povsem usklajeno, se 
mora vsaka njena enota, torej posamezni pridobitelj, zavedati svoje odgovornosti in se 
izogibati ravnanjem, ki lahko ogrozijo skupno dobro ime, s katerm na trgu nastopa celotna 
mreža. 
 
Uniformiran videz mreže franchisinga pri potrošniku vzbudi prepričanje, da je posamezna 
enota franchisinga podružnica gospodarskega subjekta, ne pa pravno in finančno samostojni 
gospodarski subjekt. To po eni strani pomeni razpršitev poslovnega tveganja med vse 
pridobitelje, po drugi pa tudi potencialno odgovornost za protipravna ravnanja posameznega 
pridobitelja. Bolj verjetno pa je, da bo zaradi opisanega prepričanja potrošnika, da ima 
opraviti s podružnico gospodarskega subjekta, potrošnik odgovornost za protipravno 
ravnanje posameznega pridobitelja franchisinga uveljavljal zoper dajalca franchisinga. Malo 
verjetno je sicer, da bo pri tem uspešen, kar pa pogodbenim strankam pogodbe o 
franchisingu ne sme razpreti kril za obnašanje, ki bi bilo pravno in poslovno nedopustno. 
Kljub zakonski neurejenosti pogodbe o franchisingu se namreč zanjo uporabljajo kogentne 
določbe obligacijskega prava, kar se zdi, glede na pretekle izkušnje, tudi povsem dovolj. 
 
Prav nobene potrebe zato ni, da se pogodba o franchisingu zakonsko uredi, saj jo utegne 
pravo brez pravih argumentov po nepotrebnem ovirati, in zavirati njen nadaljnji razvoj, 
 48 
korelativen vnaprej nemogoče povsem predvidljivemu razvoju gospodarstva.Pravna kultura 
in z njo povezano poštenje pri urejanju medsebojnih odnosov, tako med posamezniki kot 
gospodarskimi subjekti, namreč vselej preseže toge zakonske določbe in pomeni najbolj 
izčiščen izraz smisla prava. 
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